GLOBAL INSTITUTE

Reeducacion Multidimensional

Invertir en capacitacion
D e ES 1@ Mejor inversion

55 5414 9778

ceo@bf-global-institute.com , _ )
Ademas es deauciple de impuestos



Transtfarmando su
(Gerencla de Ventas

Enfrentamos un reto comun: vendedores sin
actualizacion en nuevas herramientas.

Nuestra Solucién: un Diplomado integral de tres
Modulos disenado para actualizar a Gerentes de
Ventas.

Una vez actualizado, podra facilitar el
fortalecimiento de las competencias, la cultura
organizacional y vision estratégica de su equipo.
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iLas personas, que no se actualizan,
se sentiran rebasadas y seran incompetentes!

2Qué es una COMPETENCIA?

CONOCIMIENTOS 3
S APLICACION DESEMPERNO LOGRO DE

EN EL Taly como se wees OBJETIVOS
TRABAJO esperaba w—  METAS
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ACTITUDES
VALORES

Una persona es competente, cuando tiene los conocimientos, habilidades
destrezas y valores, los pone en préactica, con una
actitud mental positiva y obtiene los resultados tal y como se esperaba.




Modulo 1: Manual de Competencias
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[dentfificacion

Detectamos competencias clave para vendedores exitosos.

Analisis de brechas

Evaluamos la distancia entre habilidades actuales y necesarias.

Estrategias

Desarrollamos planes personalizados para cerrar brechas identificadas.

Manual personalizado

Creamos un documento practico adaptado a su Gerencia de ventas.




- lemplo
Manual de competencias

Proyectos
Elaborado por Para: Oscar Moral Comercializadora

eSte eqUipo VIsualiza tu sueno
de colaboradores

Hoy deseamos agregar valor a nuestra fuente de trabajo, por ello redactamos estos preceptos

con la VISION de que sean una especie de FUENTE DE INSPIRACION para todos nosotros
para

: rF Gloria Angélica Hernandez Toribio Ricardo Sanchez Plascencia
Oscar Mor: B Marfa del Carmen Contreras Lara Netzahualcoyotl Magana Bacab

Maria Lourdes Hernandez Ibarra Karina Bacab Barrera
Laura Valdes Ruiz Antonio Salvador Alqusia

Ruth Romero Martifion Jorge Quintero Velazquez

Brenda Romero Martifion Anamilet Niserat Toledano de la Rosa




Concepto N° 1 Tener la firme voluntad para vender

Tener el qusto por |3 funcion de ventas, poseer gusto por las relaciones con los demas
Poseer la actitud v las aplitudes necesar

necesanas para disfrutar el mundo de las ventas

Dedicando un fiempo para &l conocimiento de los productos que ofrecemos, de sus caractenisticas especiales,
Com pete nclas de su aplicacion, de como estos cubren las necesidades de ciertos clientes
Adquiriendo conocimientos tecnicos, administrativos, humanisticos y de interaccion para ser mas eficientes en esta im

cientes portants
funcion del Grupo M.P

Crece la auto - confianza.

0 Desventaja compefitva
Se incrementan |as venias personales. Falia de preparacion
Selogran los objefivos personales. Perdida de clentes y
Se aumenta la rentabilidad per capita

Perdida de mercado

: Como se puede evaluar cuantitativamente este precepto?




Competencias

Antes de ir

ConceptoN° 11 Fijar en su mente que el proposito de la cita es vender

FTF,..:II":'T'I s al 100 % lo cual aumenta la probabilidad de g gita, culmine con una venta solida.

eviendo las necesidades del cliente y planeando lo que vamos ir a investigar através de hacer preguntas

Se cultiva el arte de saber escuchar al diente
El chiente se siente mejor atendido ys pr*.;-:ah-:ga.
omienda mas adelan

5 hacia nosotros, por parte del ciente

e saturar al que nos escucha.
gstara -L.e_:ardv.&t;.erta la puerta a |a competencia

"J-.-f':lLJIr'IT mas conocimientos tanto en c/u de nuestm V5P roductos COMO en Sus espeaficaciones
Tenerfijo un objetivo, antes deiraunacia
Elaborar una estrategia acorde a dicho objetivo.



Concepto N® 21 Ser puntual en cada cita

Respetar mi iempo v el de |a otra persona. Dar formalidad a esa cita y a esa persona.

Planeando el tempo adecuado para trasladarse y manejarse con el tiempo afavor.

Competencias
al estar

frente a frente Laimagen propiay de la empresase fortalecen | S€ genera desconfianza.
Se logra despertar un mayor nterés, desde alli. | Falta de credibilidad en lo subsecuente.
Se deja ver que uno es una persona organzada. | Se crea apatia hacia la persona informal.

Organizar bien el tiempo de cada dia.
Respetar en primera instancia el tiempo del cliente. ..y asi €l respetara el nuestro.




Concepto N° 31 Cumplir con la entrega dentro del tiempo prefijado, es un compromiso vital

Cumplir con el compromiso adquirido, dentro del iempo acordado

s AN I0a

Verificar capacdad y programar en conjunto con el diente
Competencias

al salir de la cita

Nuestro Cliente se siente satsfecho
Su credibilidad en nosotros se incrementa.
La confianza crece.

Riesgo de venta unica.
Nuestra imagen se deteriora
Podemos afectar al diente en sus procesos.

Haciendo un seguimiento estrecho y preciso, con cada cliente y sus programas.

Estableciendo una adecuada comunicacion interna.




Maodulo 2: Cultura Organizacional

Evaluacion Deﬁnicic’m
Analizamos su cultura actual

mediante herramientas
especializadas.

Establecemos valores y
comportamientos deseados.

Implementacion Diseno

Ejecutamos y monitoreamos el Creamos estrategias para alinear
nuevo modelo cultural. cultura con objetivos comerciales.
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Cultura Organizacional

EXCELENCIA

Somos
apasionados y

juntos nos
comprometemos
a hacer que las
cosas sucedan

ALEGRIA DE VIVIR

Abrazamos el cambio
porque conflamos en
nuestras capacidades.

LIDERAZGO
®
CALIDEZ
Motivamos a los que
nos rodean con
experiencias y
relaciones
excepcionales

ESTILO

Creamos ideas que
nos hacen dnicos

Pensar
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Cultura Organizacional
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Cultura Organizacional

Sentimos alegria por prosperar
Abrazamos el compromiso, porque es
una opcion de lograr prosperidad

Al superar las expectativas,
cultivamos la autoconfianza
sa|geyuod A sajuaadwod
sowos A opeseda.d uaiq sowe)sy
SOWwaJusnuo)

o
©
@
—
@
o
w
@
2
@
©
"
‘©
£
"
o
=
®
(o

Pensar

Somos visionarios
Nos anticipamos y pensamos en las soluciones

desde el futuro hacia el presente




Modulo 3: Decalogo

Vision Vivida

Y/
X Imagen clara del futuro deseado para la promotoria.
o Decalogo
Diez principios fundamentales que guian todas las acciones.
Alineacion

Y

Conexion entre vision, principios, competencias y cultura.

Concluimos con un plan de accion para integrar estos elementos en su operacion diaria.
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Proyectos

Comercisliesdors

Exigirme mas a mi mismo, de lo que los demas esperan de mi.

Dar a cada uno de mis clientes una atencion mejor que la que nadie les ha dado.
Seré un ejemplo viviente, cultivaré valores de respeto, puntualidad y persistencia
Me comprometeré firmemente a alcanzar mis metas, mes con mes

Trabajareé en base al método y aplicaré lo aprendido durante mi entrenamiento
Cultivaré mi visién, para influir y cambiar mi vida, a través de mis Metas.
Preguntaré y escucharé con atencion, venderé a través de preguntas inteligentes
Asistiré a todas las reuniones de vendedores y aprenderé algo bueno de cada una.
Conoceré y mejoraré mi efectividad, a través de llevar estadisticas diarias.

10.Cada dia alimentaré mi mente con nuestra nueva visién de romper récords.

1.
2.
3.
4
.
6.
1.
8.
9.

Cuidaré de mi apariencia y el tono de voz, para ser congruente.

Me mantendre sencillo y con mente abierta




Modulo 4 Vision vivida

Vision Vivida
X Imagen clara del futuro deseado para la Gerencia de Ventas

Decalogo

Diez principios fundamentales que guian todas las acciones.

Alineacion

Conexion entre vision, principios, competencias y cultura.

Concluimos con un plan de accion para integrar estos elementos en su operacion diaria.



Basado en el libro

RICH KARLGAARD, PUBLISHER

thispere:
vil I' |
FORBES MAGAZINE

VISION
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A REMARKABLE TOOL FOR
ALIGNING YOUR BUSINESS AROUND
A SHARED VISION OF THE FUTURE

CAMERON HEROLD




Modulo 4 Vision vivida

Vision Vivida

N7
X Imagen clara del futuro deseado para la Gerencia de Ventas

Decalogo

Diez principios fundamentales que guian todas las acciones.

'Nial=Eld[sla

Conexidn entre vision, principios, competencias
y cultura.

Concluimos con un plan de accion para integrar estos elementos en su operacion diaria.
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