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. Propésito de la
sesion

| Otorgar a los asesores
| en ventas de Essilor

| las herramientas para

| fortalecer sus
habilidades
transaccionales en

| ventas y método para
la visita comercial.

erechos Reservados SCG 2016 RAREONSULTING
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Cambio de Modelo
Mental en Ventas ¢

Hae e o

X

headhunting & business coach
essilor

CREENCIAS

“Si no crees que
puedes realizarte

haciendo lo que te
apasiona; no cambies
de pasion, cambia de
creencias”
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Una creenciaes una |
idea, lo |
suficientemente °

fuerte como para

considerarlauna |

“verdad”.

STAUCONSLJ?NG‘ ’
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Nuestras creencias
son nuestras verdades
y nuestras verdades
son nuestro
paradigma.

suconsum (&)
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La clave estaen
entender que

_ todos
interpretamos la
realidad de
acuerdo con
nuestras
creenciasy
expectativas

smaconsunnc (@)
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. Un Vendedor Nace? ... 0 se hace?
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Habilidades
Essilor

- Basicos en Ventas

Habilidades Actuales

Persuasione Influencia.

. Ventas Essilor

O

essilor

Habilidades en

SCG havenido
construyendo el diseiio
y desarrollo
instruccional de la
mano con Essilor, las
areas a potencializary
habilidades claves que
lleven a la fuerza
comercial al siguiente
nivel

smaconsunng (@)

Habilidades
Essilor

 Basicos en Ventas

Habilidades Actuales

Persuasione Influencia

O
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Habilidades en
Ventas Essilor

Background

Introductorio de las
teorias de ventas,
reflexion de la actividad
en ventas como una
profesion

Corrientes Principales

Corrientes y técnicas a
través de la historia,
evolucion de las
herramientas. Foro

syconsume (&)
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Principales Corrientes
Ventas ©

LR I

Breve Resena de la
Evolucion de
Ventas

Los cambios drasticos o
breakthroughs en la teoria
de ventas son mas bien
escasos
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Breakthrough 1

Inicio de siglo XX,
Compaiias de
seguros (de lamano

con otras de muebles 'y
otros de la época)

descubrieron la
receta para duplicar
sus ventas.

Despojar del
vendedor de las
funciones de cobroy
recaudo.

RAREPNERITING (
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. denomino “cazador-

| gestionan las ventas.

)
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Breakthrough 1
El modelo se

agricultor”, las
personas que
recolectan los
cobros son
diferentes a las que

Las ventas se
convirtieron en un
trabajo “puro”

swaconsun (&)




13/02/2017

)

essilor

Breakthrough 2

Ano 1925, Edward K.
Strong publico el libro
“The Psychology of
Selling And Advertising’

Todas las técnicas que
profundizamos han tenido su
raiz en este cambio:

Manejo de objeciones

AIDA
Preguntas abiertas y cerradas

STAR CONSLJ}NO‘ ) Derechos Reservados SCG 2016
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Breakthrough 2

El aporte mas
importante de todas las]
nuevas formas de ver
las ventas es el hecho |
de que la venta no era |
una habilidad innata
que no fuera
aprendible.

Conesto se abrid la
puerta a una diversidad
de talentos

STARCONSULTING Derechos Reservados SCG 2016




13/02/2017

)

essilor

Breakthrough 3

Década de los 70,
aprovechando los
avances
tecnolégicos, un
grupo de
investigadores
logré encontrar
algunos insights
interesantes

Derechos Reservados SCG 2016 SJ%RQQ!\’?UFLTING'
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Breakthrough 3

De los resultados y
sus analisis surgen
libros y teorias como
SPIN, quees el
sustento de la venta
consultiva popular
en muchas
industrias

R Situation Problem, Implication,
il Need Pay Off

L *Neill Rackman

Derechos Reservados SCG 2016 AR ONSHLTING




¢ Qué paso luego del
Breakthrough 37

Avances en la forma
de aplicar los modelos
vistos, con tecnologia,
profundizacion en
técnicas de preguntas
de ventas. Pero no fue
la técnicade ventas la
que mas avanzé en los
ultimos 30 anos

STAF?CONSUL'HNG‘ ’
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técnicas de Compras

. comprador era aquel

. Ahora han emergido

)
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Evolucion de las

En los 80 un

profesional que no
tenia un perfil claro
para otros cargos.

como una fuerza
poderosa duena de
unas técnicas muy
depuradas.

SI&RE%Q,\QL{LW’?( )
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Evolucion del
conocimiento del
Cliente

Fue precisamente el
crecimiento en el
accesoala
informacion lo que
detona el momento
actual de ventas

Derechos Reservados SCG 2016 STAFEPNEUWWQ
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. Habilidades en
Ventas Essilor

Influencia en
Clientes

Eleccion de los clientes
segun su potencial y
disposicion para hacer
negocios con Essilor

Habilidades
. Essilor

| BasicosenVentas

Persuasion e Influencia |—

Habilidades Actuales

e L ¥ iy -

Persuasion Situacional

A2

Video Foro discusion
historias de casos de
negocio y propias de
Essilor

Derechos Reservados SCG 2016 PR EONSLLTING
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Creacion de
Clientes

El concepto de “crear
clientes” implica una
abstraccioén para quienes
son ajenos al mundo de
las ventas

)

essilor

El Embudo de las
Ventas (Sales Funnel)

El concepto del
embudo de las ventas
se desarrolla a partir
del concepto de filtro
en el que se van
calificando los clientes
| potenciales hasta

| llegar a clientes reales

§I‘§ﬁ%§’ﬁ§%ﬂﬁ9( )
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Conceptos Claves
Prospeccion
Algunos términos de Grupos grandes Pros pectos
uso comuin en las JEEREISEECHERISS .
acciones de potencial Algun tipo
prospecciony en la ) detcgrta%to
teoria del embudo de SERSIIEIgIEE establecido
las ventas.

Se realiza al
menos una
transaccion

STARCONSLJ%NG‘ . Derechos Reservados SCG 2016

Leads
@ ‘
essilor

Leads

Un lead se puede
definir como una
personas de la que
tenemos algun tipo de
registro en nuestra
base de clientes
potenciales

STAR CONSL,J:NG‘ ' Derechos Reservados SCG 2016
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Leads Calientes, §
Leads Frios

Esa es la discusion... |

Este es un término
acunado del mundo |
del marketing digital en
el que decidimos si
vamos por registros de §
clientes que saben o §=
que nosabende §—
nuestro producto. ===

STAR CONSLJ\NGh Derechos Reservados SCG 2016
Leads
N N
essilor 28

Leads Calientes 1

Como clientes
potenciales un lead §;
caliente ya ha surtido |
la mayoria del proceso |
que hemos descrito
anteriormente

STAR CONSLJiNG‘ »

Derechos Reservados SCG 2016
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essilor @

Leads Frios |/

Como clientes
potenciales un lead frio
es un cliente que no
hemos contactado y
que probablemente no
tiene tanta informacion
del tipo de producto §-
que ofrecemos §

STARCONSL,JE\:G‘ ’ Derechos Reservados SCG 2016
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Conceptos Claves
Prospeccion
Algunos términos de Grupos grandes Pros peCtOS
uso comun en las de personas con
acciones de potencia Algun tipo
prospecciony en la ) detchtai%to
teoria del embudo de ESIERIGE establecido
las ventas.
Se realiza al
menos una
transaccion
STAHCONSL,J‘:\:Gﬁ
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Prospectos

=
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Prospectos

En algunos casos las
compaiiias identifican
a los prospectos como
“leads calificados”, lo
que significa que ya
hay una evaluacion
previa de su potencial

Derechos Reservados SCG 2016 S.T*\H,QQ‘@U}”NG‘ ’

E essilor

Prospectos

I Un prospecto siempre
es un lead pero no

todos los leads son

prospectos

Ha tenido ya alguin tipo
de contactoy ha
manifestado algun
interés primario

Derechos Reservados SCG 2016 PARONSHETING
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Conceptos Claves
Prospeccion
Algunos términos de Grupos grandes Prospectos
uso comun en las de personas con .
acciones de potencia Alguin tipo
prospecciony en la ] ggtggggi%tg
teoria del embudo de EEESIHEIICE]
las ventas. S
Se realiza al
menos una
transaccion
STAR CONSL‘Tl-’\EGm Derechos Reservados SCG 2016

Clientes
2
essilor

Clientes

Las personas que ya
han tomado la
decision de hacer al
menos una
transaccion

&

STAR COVNSL‘.T‘NG‘ »
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Clientes

Es mas costoso traer |
clientes nuevos que
mantener uno actual.

En el concepto de
CRM se discriminan }
clientes nuevos de |
clientes frecuentes. | .

STAR CONSUJ?NG‘ » Derechos Reservados SCG 2016
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- El Embudo de las
Ventas (Sales Funnel)

| Lapiramide invertida

P rospectos j ejemplifica el embudo

| de las ventas

Clientes

A medida que se van
| seleccionando mejores
criterios de selecciony
de cercania con
nuestra oferta de valor,
los leads se van
transfoomando = o

Derechos Reservados SCG 2016
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ANALISIS DE LOS CLIENTES
Principios de Priorizacion

01 Pareto 04 Egta?""ia'

La tradicion falble o aoree b 2o

de priorizacion. En este momento
encontramos el
potencial medible,
comparable.

02 Ganancias _
Préximas 03 Clientes que
Nos Gustan

Clientes y actividades

que estan mas cerca Evitar las trampas de

del dinero para la zona de confort. Lo

nosotros. que nos gusta o lo
que es facil..

L¢ abed

01 Pareto

La tradicién infalible
de priorizacion.

Vilfredo Paret
1848-1923 #

s conocido por sus apllcacmnes de la matematica a la economia

headhunfing & business coacl

ANALISIS DE LOS CLIENTES
Principios de Priorizacion
(Pareto)
Contexto:

De acuerdo con el “principio de Pareto” o
‘ley de minimos vitales”,
aproximadamente 80% de los efectos
vienen de 20% de las causas.

De nacionalidad italiana nacido en Paris, Pareto fue un somologoEy economlsta

n uno de sus
estudios demostro que 80% de las tierras italianas eran poseidas por 20% de la
poblacion, dando asi origen al principio de Pareto.

g¢ abeq
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ANALISIS DE LOS CLIENTES Socy nablar

01 Pareto de Priorizacion escuchar al

cliente..

e (Pam) Logra 80%
(o)
20% de los 80% ) de'as
@ problemas de decisiones
servicio. .. ) Apcl)rta 80
de las
OA) ventas.

20% Del tiempo de
las reuniones de
Q& trabajo...
Hace 80%
20% del o
| § equipo 80/) de la
cgmgrmal rentabilidad.

20% del

proceso de O% Genera 80%

& ventas.. 20% del de las quejas
@ inventario...

6¢ abed

i%ﬂ%?&ﬁ%ﬂﬁ%n
i ANALISIS DE LOS CLIENTES
Pareto de Priorizacion
La tradicion nfaliole (Pam)

de priof

El punto es:

Si nos orientamos en el 80/20, identificando los
clientes de ese 20% que hacen 80% de nuestro
resultado, debemos priorizar nuestras
decisiones en esos clientes.

20
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ANALISIS DE LOS CLIENTES
(2 Ganancias Pnncplosde Priorizacion

Foedngs (Ganancias Préximas)

Clientes y actividades
ue estan mas cerca
el dinero para

nosotros.

Pregunta:

En el contexto para definir los clientes y su
potencial, ;qué entendemos por ganancias
proximas, como uno de los principios de
priorizacion?

) STAR CONSULTING@

ooooooooooooooooooooooooooo

essilor

ANALISIS DE LOS CLIENTES
Priorizacion

Ganancias PI'I de
02 Preximas. (Ganancias Proximas)

Clientes y actividades
ue estan mas cerca

gel dinero para

nosotros.

Contexto:

La pregunta que debemos responder es,
;quién esta mas cerca del dinero?, en este
sentido la prioridad es enfocarnos en aquellas™i
acciones Yy clientes que se monetizaran mas
rapido

21



13/02/2017

,\ n
e staRgonsuLTING (@

essilor

ANALISIS DE LOS CLIENTES
_ Principios de Priorizacion
Q3 Clientes que (Los Clientes que nos Gustan)

Nos Gustan

Evitar las trampas de

P Cuidado con la trampa del Confort !
p— ...los clientes amistosos...
g ... los clientes con los que somos afines ...

Para ser efectivos en nuestra funcion,
debemos desarrollar disciplina suficiente
para luchar con la tendencia natural a
preferir con quienes tenemos afinidad, los
que merecen nuestro tiempo son los que
tienen potencial real..

¢y abed

O STARCONSULTING@

ANALISIS DE LOS CLIENTES
_ Principios de Priorizacion
(3 Clientss que (Los Clientes que nos Gustan)

Nos Gustan

essilor

Evitar las trampas de

ST Cuidado con la trampa del Confort !
— ...los clientes amistosos...
g ... los clientes con los que somos afines ...

Entonces, ¢cual es el potencial real?

22
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ANALISIS DE LOS CLIENTES
Pri de Priorizacion

El potencial Real:

El core del planning de ventas es determinar el
potencial de los clientes.

La clave: qué clientes y actividades daran la
mayor cantidad de revenue por el tiempo que
les invertimos.

)

essilor

Potencial
04 Real
nning

§Iﬁ599£“§95'§9‘ J

ANALISIS DE LOS CLIENTES
Principios de Priorizacion
(Dimensiones del Potencial)

CUANTITATIVA

Atractivo medible del
cliente

23
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Potencial
04 Real
nnil

ANALISIS DE LOS

CLIENTES
Principios de Priorizacion
(Dimensiones del Potencial)

¢ Partnerability?

Los elementos subjetivos
que determinan en qué
medida el cliente esta
dispuesto y realmente le
gustara ser mas que un
cliente, un socio comercial
= partner...

Potencial
04 Real

¢ Hay Credibilidad?
+ ¢ Hay contactos con
personas conocidas?
« ¢Cual es el nivel de
satisfaccion?
 ¢Haytemas no
resueltos que hayan
resentido la relacion?
¢ Como es la relacion
con mis competidores? Derchos Resenvados SCG 2010

24
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o ANALISIS DE LOS CLIENTES

ncipios de Priorizacion
(Dlmensmnes del Potencial)

Algunas ideas :

CANTIDAD DE INTERVENCIONES QUE REALIZAN
CREDIBILIDAD

PACIENTES QUE ATIENDE

ESPECIALIDES

NUMERO DE EMPLEADOS

INVERSIONES REALIZADAS

CONVENIOS, FRANQUICIAS O MARCAS QUE MANEJA
ACTIVIDAD DE RELACIONES PUBLICAS
RECONOCIMIENTO EN SECTOR SALUD

smrconsume (@
ANALISIS DE LOS CLIENTES
de Priorizacién
~ (Dlmenslonesdel Potencial)
H -
I_EI Punto es:

Potencial Real no es cuanto nos pueden comprar, es
mas bien queé tanto estan dispuestos a comprar en
retribucion al tiempo invertido en venderles.

Es una medida que proyecta futuro, no solo lo que han
comprado.

25
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o ANALISIS DE LOS CLIENTES

ncipios de Priorizacion
(DlmenS|ones del Potencial)

H -
Pregunta obvia que nos viene a la mente: Cémo
se consigue la informacion?

Es sorprendente la cantidad de informacion que
logramos conseguir con preguntas directas a nuestros

clientes, sus asistentes y colaboradores
* Preguntas relacionadas con el crecimiento en su presupuesto o
planes de expansion, que nos hablen de sus estrategias..

)

essilor

&l ACTIVIDAD

Priorizacion de
Clientes

A manera de filas
cada elemento a la
izquierda sirve de guia
para clasificar los
clientes que
trabajamos en el
ejercicio anterior.

Potencial Real,

Paretto,

Partnerability,

o5 Reservados SCG 2016 La Trampa surconsuns (&)
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BN Habilidades en

. Ventas Essilor

Los Modelos de
Venta Actuales

De la Venta Consultiva
a la Venta Desafiante

Habilidades
Essilor

Basicos en Ventas
Persuasion e Influencia

Habilidades Actuales

Desafiando para Crecer

Role Play modelos de
cliente

Derechos Reservados SCG 2016 STA}R‘RQX}UITWG

Derechos Reservados SCG 2016
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HABILIDADES EN
VENTAS

El nuevo paradigma en
ventas plantea unas
caracteristicas del
vendedor que difieren
de lo que hemos
entendido hasta la fecha

X

essilor

Los Vendedores
Exitosos

Es una nueva
aproximacion a las teorias
de relacionamientocon
clientes.

¢Es creible?, no son ideas
o dogmas, sus
enunciados son
soportados en
investigaciones.

RS GONRLTING
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Los Vendedores
Exitosos

La investigacion fue
realizada por SEC. Sales
Executive Council. La
muestra es
estadisticamente
relevante: 90 empresas,
mas de 6.000 vendedores
y ejecutivos.

‘ST/—\HCO'NSULT\NG‘ ’

Derechos Reservados SCG 2016
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Hallazgos

Las investigaciones
suelen tener unas
orientaciones e
hipétesis que
terminan siendo
validadas por las
conclusiones.

NO fue el caso de
esta investigacion

3?3&99%%%“%9‘ )
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La Ventade
Soluciones “Solution
Selling”

En plena crisis de
2009, algunas
empresas
sobrevivieron, otras
sufrieron.

La diferencia: un
modelo que obliga a
los compradores 'y
vendedores a pensar
diferente

%E‘,%’Y%’H‘Nﬁ‘ )

o)
essilor
La Ventade
Soluciones “Solution
Selling”

La evolucion desde
modelos de venta
transaccionales
basadas en precioy
volumen
generalmente,
logramos llegar a
ventas Consultivas /
Persuasivas

%ﬂ%?ﬁi%“ﬁﬁ%( )
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STARCON
headhunfing & business coact h
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La Evolucion del Modelo de Venta de Soluciones

12% 13% 14% 6% 8%  47%

Venta desde Combos y i Asesorjay Productos a Apoyo en el Asociacion
la bodega, Productos ! Servicios la medida, sistema de Permanente e
productos y adicionados : segun compras Integrada

! necesidades

servicios no

suume@

diferenciados !
75%
Proveedores de Soluciones

*La perspectiva del vendedor
*Fuente SEC Solution Center Research

19 abeq

(D)
& nfing & business coac

essilor

¢ En qué radica la Diferencia?

Proggﬁ‘dp?';%eg?g;ogl?e:?égs la El proveedor es visto como consejero
de confianza
Robusto Conocimiento .. .
de Producto Relacién con el cliente es de muy buen
Pl nivel
Precio como enfoque P El proveedor es experto en el negocio
principal [ del cliente, él espera info estratégica de
i su mercado

smrconsuv (@)
headhunti h

SRl I Se Venden Soluciones

*La perspectiva del vendedor
*Fuente SEC Solution Center Research

29 abeq
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l vendedores vendian

)
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El Increible desafio
de los vendedores
de soluciones

En un entorno de
venta transaccional
comoloeraenel

pasado. Los mejores

50% mas que los
promedio.Conla
venta de soluciones
este porcentaje se
dispara a 200%!!

iﬁfﬁ%ﬁl‘!ﬁ“@ﬁ{@‘ )

)

essilor

El Increible desafio
de los vendedores
de soluciones

‘ “No tomar accion en este

entomo de cambio,
implica que el vendedor
medio se ira rezagando

cada vez mas hasta
| quedar siendo incapaz de
. de ejecutar un modelo de
ventas competitivo”.

ST’ﬁFﬂ%?\‘PLUWM%‘ )

32



)
essilor
El Camino Hacia
Adelante

¢ Qué podemos hacer
en el entorno que
hemos venido
planteando?

Vamos a enriquecer

nuestro inventario de
competencias..

SIARCONSULT‘NG‘ )

Derechos Reservados SCG 2016
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Derechos Reservados SCG 2016
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El Trabajador
Esforzado

El Lobo
@ Solitario

El Forjador de
Relaciones

=
Al

- I

El Solucionador
Reactivo

El Vendedor
Desafiante

Derechos Reservados SCG 2016

)

essilor

demas.

STAR CO;NSULT\NG‘ )

El Trabajador .
Esforzado ﬂ
Son aquellos que Ilegan
a trabajar temprano, se
van después que los

llamadas y atienden
mas clientes por hora
que el resto.

Hacen mas

13/02/2017

)
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Los Perfiles Que
Podemos Tener en
Ventas

Pensemos en los
perfiles como en el
pensum
universitario, son
“asignaturas” que
podemos aprender
para enriquecer
nuestro perfil

*Fuente SEC Solution Center Research

smaconsu (&)

Derechos Reservados SCG 2016
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El Trabajador Esforzado

La ética laboral de este
tipo, se puede definir:

“Tienen la creencia de
que hacer las cosas
correctas dara
resultados sin duda. Si
se hacen las tareas
debidas al final los
resultados llegan”

Derechos Reservados SCG 2016 AR RoNEHETING
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El Forjador de
Relaciones

Su esfuerzo primario
esta centradoen
construir y nutrir

solidas relaciones
con los clientes,
antes, durante y
después de las
transacciones y
servicios

erechos Reservados SCG 2016 3@%9&%‘4&“%9(
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El Forjador de
Relaciones

Cultivan lo que
denominamos
“defensores”
personales y
profesionales a lo
largo del portafolio
de clientes o dentro
de una organizacion

§TAF1CONSULT\NG‘ ’

essilor

El Vendedor
Desafiante

Son quienes siempre
tienen algo que decir..
a todo el mundo.

Entienden bien la
necesidad o negocio
de su cliente y usan
su conocimiento para
ensenar algo nuevo a
su cliente.

&IﬁRQQNSVUU‘NQ( )

13/02/2017

rechos Reservados SCG 2016
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El Vendedor
Desafiante

Expresan sus
perspectivas con
firmeza y seguridad.

Pueden incomodar
por su tendenciaa
presionar a su cliente,
tomando la iniciativa.

Derechos Reservados SCG 2016 SET’%B,Q%\ﬁUH' Nﬁ

@ %
essilor

El Lobo Solitario

Instintivos, seguros ~
de si mismo, este perfil
es facilmente
identificable en
cualquier organizacion.
A pesar de no seguir
procesos o normas
suelen dar buenos
resultados en periodos
cortos de tiempo.

Al

STAR COVN$UVLTJNG‘ ’ Derechos Reservados SCG 2016
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El Lobo Solitario

Hacen las cosas a su
‘manera, son dificiles de
administrar para los

coordinadores o
supervisores de ventas.

, En entornos muy
pstructurados este perfil
puede perder su

encanto.

smaconsuna (@)

Derechos Reservados SCG 2016
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El Solucionador
Reactivo

Q8 Sienten una
atraccion natural a
garantizar que las
promesas que se
hacen se cumplan.

Centran mucho de
su tiempoy energia
en seguimiento
posventa

suconsume (&)
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El Solucionador
Reactivo

Algunos los definen
como agentes de
servicio disfrazados
de vendedores.

Pueden dedicar mas
tiempo del esperado
en solucionary no
en traer nuevos
negocios.

STAR CONSULT\NG‘ ’ erechos Reservados SCG 2016
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Un Hallazgo Sorprendente

m Vendedores Promedio ® Vendedores Estrella

39% “Hay 5 maneras de ser un vendedor
promedio, 1 (una) para ser vendedor
de alto rendimiento’ ionirew

0,
23% 25% 22%

Desafiante Lobo Solitario Trabajador Esforzado Solucionador Reactivo Relacionista

*Fuente SEC Solution Center Research
*Vendedores estrella son aquellos que venden al menos 20% mas que el resto
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