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Definir

Perfil de Cliente

Estilos de compra

Perfil del vendedor exitoso

Estilo de venta ideal
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Etapa Definir

Definicion y fijacion de objetivos

e Donde queremos llegar, qué estilo de vendedor
requerimos y necesitamos para el eficaz desarrollo de
una gestidn de ventas.

e Definicién de competencias necesarias para la funcion
(sobre un modelo suministrado por Evolve) de acuerdo
al mercado y servicio ofrecido.

o Definicion del objetivo cuali - cuantitativo de negocios
que aspiramos

e Indicadores de gestion
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Evaluacion Comportamientos del Puesto

Puesto Kev Account Manager
Importancia

El Puesto Requiere. .. Patron: 9362-6
T4 Negociar para obtener el maximo beneficio para la compania.
7 Determinar las necesidades de los clientes.
45 Planificar v asignar trabajo con anticipacion.
47 Persistir hasta superar los obstaculos.
54 Proceder con iniciativa propia.
70 Seguir los procedimientos y sistemas con exactitud.
71 Cultivar contactos entre personas que poseen informacion e influencia.
73 Atender con prontitud a los clientes cuando se trate de tomar en cuenta sus necesidades y preocupaciones.
78 Recolectar informacion sobre clientes, mercados, competencia v/o servicio al cliente.
17 Desempenar un trabajo de tipo analitico v logico.
40 Assegurarse de la buena calidad de su propio trabajo.
50 Tomar decisiones rapidamente en base a la informacion disponible.
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Etapa EVALUAR

~_ Proactividad
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Observacion en Terreno

Acompanamiento en terreno a un % de los

KAM’s para conocer y compartir su accionar,

sus obstaculos y vivencias.

Etapa EVALUAR Esto permite al facilitador contar con un
conocimiento acabado del tema y ascendencia
sobre los participantes
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Etapa Medir

aas®  Perfil Actual

Etapa DEFINIR Determinar el inventario de habilidades pre-

existentes a las actividades propuestas,

Etapa MEDIR identificando la brecha entre la perfomance
esperada-deseada y la perfomance real-actual.
Etapa MEJORAR

Metodologia

Evaluacion del perfil de cada Vendedor
e Devolucion de resultados a Responsables de area
e Devolucion individual mediante informe de perfil a

@-' soam usy participantes del programa para desarrollo de Plan

de Accion Personal.
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Correlacion Grupal
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MENOS ESFUERZO = = =
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9542- Al: ++ DR: =% Soto. hombre
649]-8 AL: ++ DR: %= Vastandmbrd’ierre
9236-6 AlL: + DR: #%  Jolre. nombrer
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961 4-9 AL + DR: = Vallachombré ux
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45209%4 AL: DR: #%  WichpgmpreCarlos
2459-] Al: DR: =% |rihendmbrel

:| 739-3 AL DR: =% Santilmombrel ablo




Matriz Perfomance Comercial
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N° PART'C'PANTE R (%) P (%) | DESMOTIVADOS | | ESTRELLAS |
1 |Alexis Rickemberg 1 24 100
2 |Carlos Wichmann 52 15
3 CI’IStI?n Musale'm 52 61 Felipe Gouet gg _
4 |[Francisco Urrutia 15 24
5 [Hans Preisler 5 | 69 Jean Pierre Vasta 4 Luis Soto
6 |Jean Pierre Vasta -18 80 ‘ 80 -
7 |Pablo Santibafiez 47 2 ‘ Héctor Jofré
8 |Cristian Donoso 1 47
9 [Juan Pablo Prieto | -33 | 43 701 ¢ Hans Preisler
10 |Héctor Jofré -33 75 Cristian Musalem
11 [Fernando Pimentel | 8 21 60 | X 3
12 |Fernando Delpiano | 16 34 4
13 |Felipe Gouet 21 | 88 E i
14 |Luis Soto 15 | 85 1T o @ Cristian Donoso
o & Juan Pablo Prieto
40 -
ernando Delpiano
0 F do Delpi
30 -
20 4 ’ Carlos Wichmann
Fernando Pimentel
L 4
10 4
Pablo Santibafiez
A 4
-50 -40 -30 -20 -10 0 10 20 30 40 50 60
| 22?2 | | ESFORZADOS |
RESULTADO
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Resultados del Analisis Individual

Conductas predecibles en diferentes condiciones de venta
& negociacién

Capacidad de planificacion

Innovacion

Aspectos destacados de su estilo persuasivo

Estilo de cierre y manejo de objeciones

Orientacién hacia la venta de calidad

Nivel de actividad y potencial de trabajo

Nivel de motivacion

Tolerancia al NO

Compatibilidad entre perfil personal y demandas del
puesto de trabajo

Matriz Esfuerzo vs. Performance
Flexibilidad y Adaptacion al entorno
Orientacion al cliente
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Etapa Mejorar




Etapa DEFINIR

Objetivos

Etapa MEDIR

Etapa MEJORAR

Etapa EVALUAR
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Etapa Mejorar

Programa de Planificacion en Ventas

1. Curso de Ventas y Negociacion

2. Trabajo de Analisis del Cliente ( AC ),
minimo 10 clientes, objetivo conocer al
cliente con mas profundidad

3. Se verifican los AC y se prepara un Plan de
Negocios que trabaja sobre :

Priorizacion de estos Clientes

Objetivos de Posicionamiento, Ventas y
Rentabilidad del vendedor

Se valida en terreno
Talleres de coaching / Mentoring
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-
a? Herramientas entregadas

Conocimiento de propio perfil
Conocimiento del perfil del cliente
Matriz Perfomance Comercial
Tecnicas de venta y negociacion
Matriz OVPD

Plan de negocios

Etapa MEDIR

S
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Propuesta de acciones

A partir de lo ya implementado

1. Coaching de KAM’s para potenciar su
desarrollo con salidas a terreno

2. Ayudar en el armado de un plan de negocios
comercial efectivo

3. Coaching de Coordinadoras para potenciar su
desarrollo

4. Actividades de integracion y capacitacion en
trabajo en equipo Kam's & Coordinadoras
comerciales
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