LA VENTA BASADA EN CUENTAS

Objetivos:

® Segmentar el portafolio

de cuentas para
mejorarelfocoen las
ventas.

Establecer las bases
parala colaboracion
con el cliente

Alinear efectivamente
las actividades de venta
conel procesode
compradel cliente.

Expandirel
relacionamiento con el
cliente.

¥ Mejorarla
predictibilidad de las
futuras fuentesde
ingresos de la Cuenta.

Contenido
Programatico

Agenda:

1. Estableciendo los fundamentos:
— Conformacion del
Equipo de Cuenta.
— Construccion del Plan
de Cuenta.

2. Colaboracidn:
— Acercamiento
colaborativo.
— Plande Negocios
Colaborativo

3. Inversion:
— Gerenciade Cuenta
bajo las expectativas de
Cliente.
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Modulo I

PLANIFICACION Y GERENCIADE
OPORTUNIDADES DENEGOCIO

Opp urtumtfoannmg and Mamgement
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Objetivos:

® Entenderlos

habilitadores
personales y de negocio
delcliente.

Posicionarse
positivamente contrala
competencia.

Dirigir el mensaje a los
tomadores de decision
e influenciadores del
proceso de compra.

Desarrollar una
solucion alineada ala
estrategia de ventas.

Planificar y ejecutar
exitosamente como
equipo de ventas.

Minimizar los riesgos en
la oportunidad.

Contenido
Programatico

Agenda:

15

Entendiendo como trabajanlas
Organizaciones.

. ElProceso de Calificacion y

Alineamiento.

. Mapeandola Influencia.

El proceso de Descubrimiento.

. Aprendiendo a construir el Mapa

de Colaboracidn.

Desarrollando y elaborando el
Mapa de Solucidn.

IVlejores practicas para la
presentacion dela Solucidn.
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) GERENCIA DE CANALES
Modulo |ll bpE DISTRIBUCION

Contenido
Programatico

Objetivos: Agenda:

# Dinamica de Negocio de un Canal
® Entenderladinamica de de Distribucion:
negocio de un canal de — Porquétenemos Canales?
dictnbiicion. — Elementos Financieros en el

Gerenciamiento del Canal.

— EIDINERD lo es TODO.

— LaPropuesta de Valor.

— Elementos Claves enel
Relacionamiento con el Canal.

® Conocerlos habilitadores
personalesy de negocio
de los tomadores de
decisionesenel canal de

distribucion. # Gerenciando la Relacién con el
® posicionarse Canal:
positivamente contrala — Planificacion del Portafolio de
competencia. Canales.
® Desarrollar un — Conociendoal Canal de Distribucion
relacionamiento exitoso — CreandoValor a través de la
paraambas Interaccion.

— Comunicando el Valor.
— Plande Megocios.
— Revisidan del Plan de Negocios

organizaciones [canaly
fabricante/mayorista).
® Planificar y ejecutarcomo

equipo extendido de ﬁfﬂcgll?nqﬂa
ventas. Group _ 10 AflOS
® pMaximizarlas o

oportunidades de @
negocio.
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