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INTRODUCCION.

LapresenteTesises presentadaa ustedescon muchorespeto, ha sidoun reto muy
grandey unosde los mejoresque he superado Enla Junglade los negociosel estar
preparado para cualquier imprevisto es importante, muchos pierden grandes
oportunidadesde cierresde negociospor no sabercémo actuar o como dirigir un
cuestionamientocomo dominar susemocionesante un cliente insatisfechoy como
hacercambiarun rotundo & b hpér un & { miccampode trabajo sonlasventasy
estome hamotivado acrear estaTesisde seminarioggue permitandesarrollarias
potencialidadesle todoslos que directao indirectamenteestanrelacionadosonlas
ventas, servicio al cliente, motivacion y liderazgo, estoy seguro que sera un
instrumento de ayuda didactica que hara que usted que lo lee amplié su
conocimientoen cualquierareade suvidaala cualla aplique
Uselos,compartalosy apliquelosy vera que obtendra resultadospositivos, los he
creado pensandoen usted y esta es una forma creativa de hacer llegar mi
conocimientoa muchaspersonas

Jorge H. Argueta O.



PROCESDEINVESTIGACIGBOBRELTEMA

Desdeque decidiretomar mis estudiosy conforme fui desarrollandocadauno de los
requisitosme fui enfocandoen mi campode trabajo, que son las ventas,cadavez que
tuve oportunidad platique con las personasgue estuvierona mi alrededores sobre sus
opiniones sobre diferentes aspectosque se manejan en las ventas, y me quede
sorprendidode la pocainformacionque poseiansi no s que ninguna,no sabianmanejar
objecionesno desarrollarconceptosque todo vendedordeberiasaber,susherramientas
de trabajo eran débiles,nadie les enseflabacomo hacerloeran lanzadosal aguay alli o
aprendiana nadar o se ahogabany quedabanfuera de la jugada,conocipersonasque
durabandos mesesen sustrabajosporque no cumpliancon las metasque lasempresas
les establecian]a verdades que no sabiancémo hacerlo,viaje por Centro Américay la
historiano era muy diferente, habianpersonascon una capacidadnata pero aun asoles
faltabacierto conocimiento,podrianobtenerresultadossorprendentecon potencialesan
extraordinariosen cadalugarfui adquiriendoeseconocimientode que eralo que faltaba
paraayudara que estaspersonascumplieranexitosamentesusmetas,y es asicomo fui
desarrollandocadacursogue me a mi me sirvido en unaocasionestabacon un equipode
gerencialy yo apostabaa que el vendedor si podia realizar la venta y ellos no, en
determinadomomentome sentéy lesdije:



& R &cuerdo, es imposible el no lo hara, no vale la pena que nos ilusionemos,
cerremosel mesconlo que K I &s&€quedaronsorprendidosal ver una reacciénque

no esperabaren mi, automaticamentecomenzarora retractarsey a disculparseyo

decidehacerlo queyo creiaque eralo correcto,el siguientedialleguey lesmostré la

ventahecha Habiamossuperadola meta, erala primeravezdesdeque la empresase

fundo que sevendiaesa suma

Nuncadigas& b 2e LJdzS Rseripre hay una oportunidad, de nada sirve que yo

plasmemi experienciaen seminariossi usted solo los leera, lo importante es que se

tome el tiempoy lostransmita,pero sobretodo quelosaplique

Aungue en el mercado existen muchos motivadores que imparten excelentes
seminariosjibros conmuy buenaensefnanzamuchasveceslasempresaso invierten

para que suscolaboradoregecibanlos seminarioso no se tiene el habito de leery

aprender,por susmediosno los paganaungueesimportante invertir en prepararse



OBJETIVOS

Subir la autoestima del colaborador.

Ampliar su conocimiento en el area donde se desarrolle.
Aprender a manejar objeciones.

Llegar al mayor nUmero de personas posible.

Entender que esto es un aprendizaje para toda la vida.
Aprender a aplicar el conocimiento.

Mejorar el nivel de vida de quien lo practique.

Utilizar lenguaje sencillo, para beneficio de todos.
Desarrollar lideres empresariales con metas precisas.

- Motivarle a que crea que usted jpuede lograrlo!



HIPOTESIS

Creo que muchas personasno se atreven a
emprender nuevos negociospor el temor a
fracasary perderlainversion,creo que esto se
puede evitar si la personaposee un amplio
conocimiento de coOmo enfrentar las
situacionesadversas/ de comodesarrollaruna
empresa con minimos riesgos Y como
trasmitir a sus colaboradores su vision
buscandaun biencomun
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Seminario |
Marco referencial del Seminario |
ElArte de Prospectar
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El arte de prospectarnacio de la necesidadde transmitir a los equiposde
ventasel principalingredientey el primer pasoque setiene gque conoceral
iniciarseen estaexperiencialinicagque es ahorael campoprofesionalde las
ventas

Segurel Diccionariode la RealAcademigEspanolaliceque el Arte es

1. amb. Virtud, disposiciory habilidadparahaceralgo

3. amb. Conjuntode preceptosy reglasnecesarioparahacerbienalga

Enel seminariose aprendea que tenemosque manejareste conceptocomo
un Arte para poder tener un producto final de calidad, nos ayuda a
identificar a un posible comprador o cliente siguiendonormas, reglaso
patronesque nosayudana identificarno soloa un cliente sino que tambiéen
su potencial Seponencomoejemplosal escultory al pintor yaque ninguno
de ellos puede terminar su obra de arte si no le ha dedicado esfuerzo,
tiempo, cuidado, atencion, técnicas, conocimientos y mucha practica

anterior, solo asi pueden ser llamadassus obrasa | b OBRADE! w (¢ 9 €

EntoncesEl Arte de Prospectaviene a ser una herramienta que bien
desarrolladae imprentadanos hacemasobjetivosal tratar de conseguirun
negocioatravesde unarelacioncomercialduraderao paratoda la vida
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Marco referencial del Seminario |
ElArte de Prospectar
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Como podran apreciar el seminario cuenta con muchas fotos y poca
literatura debidoa que trata de compartirla experienciague se haobtenido
atracesde losanoscomovendedory comoGerentede Ventas Elseminario
estalleno de ejemplosparalos cualessolose necesitanalgunadiguraspara
iniciar con los comentariosrespectivos Seutilizan animacionesjue abre la
puerta a comentarios muy personalesy recuerdosde experienciasque
nutren el seminarioy cadauno de los comentarioso preguntasque realizan
cadauno de los participantes tambiénabre el espacioparaejerciciosen los
gue los elementos de los equipos en capacitacionrealizany en donde
podran comentar alguna experiencia vivida y la forma en que la
enfrentaron Por ultimo quiero resaltar que utilizo una lupa para enfatizar
gue al prospectarla minuciosidaden los detallesantesde llamar prospecto
aun clienteesmuy importante.
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Q EL ARTE DE PROSPECTA

13- ¢, Que es prospectar ?




EL ARTE DE PROSPECTA]:

Training

- ¢, Que es prospectar ?

Si usted necesita un vehiculo




EL ARTE DE PROSPECTAI
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La mayoriade Vendedores
losvende muy lejos
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Q EL ARTE DE PROSPECTAF
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Algunos Vendedores los
ven un poco mas de cerca
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Q EL ARTE DE PROSPECTAF

No essuficientever los edificios
y creergue sinecesitamuestros
serviciosasesoria productos

15
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EL ARTE DE PROSPECTA

NOMBRE

DIRECCION
TELEFONO

CARGO

NECESIDAD

PODER DE DESICION
PODER ADQUISITIVO
# MENSAJEROS

# PROMOTORES

# VENDEDORES

# SUPERVISORES

# GERENTES

ETC, ETC, ETC, ETC.

16

-

Training
E)




Q EL ARTE DE PROSPECTA

METODOS DE CONTACTO

F



Por medio de un Telefono
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(X EL ARTE DE PROSPECTA
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Introduccidn por un Tercero o Referido
20

F



EL ARTE DE PROSPECTA}:

for

! L

£ —
= =
e

-

— Alon

El Correo | ==

Correo Electronico
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El Fax




Q EL ARTE DE PROSPECTA

Observacion

e




EL ARTE DE PROSPECT/%I

NEFTALY ORELLANA |
SUPERVISOR /<
\ Acumuladores
lberia, S. A.
ZONA 6
22881381 ()
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Q EL ARTE DE PROSPECTA

La llave que abre

todas las puerta es:

una adecuada y correcta

Prospectacion
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Seminario Il
Marco referencial del Seminario |l
Gerenciando un Territorio.

El seminariod D S NB yud & § RRM asta diserizido para que los ejecutivos
aungueno tenganel titulo de Gerentescomprendanel poder de decisionque

puedeny deben ejercer en el territorio que les fue designadoa traves de

comprender los alcances que como ejecutivos tienen en su area de

responsabilidadNo habiendoen la mismaempresaotra personaque segunla

frecuenciade visitasy politica establecidallegue a tener relacionescomerciales
con sus clientes El seminarioorienta al ejecutivo a que desarrolle cultura de

planificacionla cual es importante para poder atender y desarrollara nivel

gerencialun territorio ensefaademasa que el mismo ejecutivo sea capazde

comprendery establecersus propias metas logicasde crecimiento mensualy

anual siendo consecuentecon la historia de los afos anterioresy los factores
internos (promociones, eventos promocionales,descuentos,ofertas, etc.) y

externos (cambiosde gobierno, efecto climatoldgico, eventos internacionales
como precio del crudo o hierro, etc.) que influyeron para que se dieran los

resultados También comprender que la curva mensual de temporada se

mantendra en porcentajes similares cada afio. Dependiendodel producto la

rotacion seramayor en fechasde Navidado Afio Nuevo,diadel carifio,diade la

madre,diadel padre,temporadaestudiantil,graduacionesinvierno,verano,etc.
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GERENCIANDO UN TERRITORIO
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GERENCIANDO UN TERRITORIO

Gerenciabienun territorio contribuyeal desarrollode solidas
relacionesde & { 2 Gan@iales ya un mejor manejode
losrecursosexistentes Essumamenteimportante que usted
conozcasuterritorio, aestosera ladiferenciaciomue usted
podra realizar entre un cliente potencialy otro de menor
capacidadde compray entienda su responsabilidaden el
manejo de los recursos Ustedesun Coordinadorsupervisoy
0 Gerentegue a suvezdebefuncionarcomoun Embajadorde
nuestracompaniaconlosclientesdentro de suterritorio.

! ,\1/' ‘\QL\/
j \/ ' v \/ ¥
30
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GERENCIANDO UN TERRITC

La afirmacionanteriorse haceen basea que en su territorio no
habraotro ejecutivovendiendoni tratandocon susclientescada
semanaguincenao mes,dependiendale la frecuenciade visita
guesele hadesignadoy dependiendale la estrategiacomercial
gue para su territorio se haya establecidola compafia Usted
decidiracuandovender,quevendera quepreciovendersegunsu
plan de trabajomensualy la metague tengaque cubrir. Usted
establecerdos limites con cadacliente,en otraspalabrasi u s t
esta Genciandosu t e r r i aurgueiel ditulo oficial en su
compafiasea Asesorde cuentasEjecutivode ventas Asesorde
Ventas,Vendedor,etc Ustedestaraejerciendoen su territorio el
cargo de un verdaderoGerente si aplica los conocimientos
adquiridos
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GERENCIANDO UN TERRITORIO

¢, QUE ES LA PLANIFICACION ?

Planificaresel procesode determinarlo que ustedquierealcan
zaro sea O Sdsultadofinal que LJS NE ¥y cOmdtiéseaalcanzar
lo utilizandola forma masefectivay eficiente Siusteddeseael
EXIT@stelo alcanzarainicamentecuandoestefundamentado

enlaplanificacion
Planificar, es una habilidad necesaria para desempenar su funcic
como Coordinador de Cuentas Corporativas, Asesor de Cuentas

etc., en una forma efectiva y eficiente.

32
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Para desarrollar una buena planificacion
necesitamos involucrar tres aspectos :

w Establecimiento de objetivos N
l

w ldentificacion derecursosy

w Divisar estrategias.

33
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PRINCIPALES TIPOS DE PLANIFICACION

La planificacionpuede serdelargoy corto plaza
Tambiénéstapuede seroperacionab estratégica
Elobjetivo de la planificacionestratégica3-5aios)
es,llegaraestablecerlosresultadosdeseadogor
nuestracompaiiagn el largoplazomencionado
Losplanesestratégicostienenque sertransmitidos
alosdemasnivelesfuncionalesde la companiadon-

de sonconvertidosen planes operacionalespor las
diferentesorganizacionegjue componenla compaiia

34
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GERENCIANDO UN TERRITORIO

Planificacion Estratégica

El objetivo de la planificacion estratégicayanos)

es, llegar a establecer los resultados deseados por
nuestra compafia, en el largo plazo mencionado.
Los planegstratégicostienen que ser transmitidos

a los demas niveles funcionales de la compafiia; don
de son convertidos en planegieracionalespor los
diferentes departamentos y gerentes o lideres que
componen la compania.

35
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Planificacion Operacional

La planificacion operacional es mas a corto plazo, donde se
proveen los detalles diarios sobre como alcanzar el plan

estratégico de nuestra compaiia.
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GERENCIANDO UN TERRITORIO

Es importante la planificacion para los
Ejecutivos de Ventas ¢, Porque ?

Los planes son el medio para alcanzar los
objetivos de la compaiiia. A través de esta
jerarquia de planes lo que usted realice
como Asesor de Ventaspactara sobre

el éxito de los planes de nuestra compaiiia.

37
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Ejemplo si usted fuera un atleta:

ESTRATEGICOS

Ganar los eventos
siguientes;

AG&T

A San Silvestre
A Coban

A Boston

GERENCIANDO UN TERRITORIO

OPERATIVOS

Dinero

Lugar

Ropa

Tiempo 8 horas
Entrenamiento
Buena alimentacion
Buen descanso
Ganar eventos menore
Cero vicios

38



E “’ GERENCIANDO UN TERRITORIO

¢ QUE ES UN OBJETIVO ?

Antes de efectuar la implementacion de sug
planes, primero usted tiene que establece
202SuAgz2a Of I NRa® |
Of NI OAsy & RSt | 2
realizado una vez finalizado. Es una desciiip

cion detallada. Un objetivo tiene caracteri
ticas definidas.

39
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Caracteristicas de un objetivo bien definido:
S especifico

M medible
Deben serSMAART A acordado

A alcanzable

R realista
T tiempo de cumplimiento

40
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Una vez establecidos los objetivos, debemos identificarlos
estratégicamente para alcanzarlos. Para alcanzar un objetivo,
nosotros debemos ser capaces de seleccionar entre varias
estrategias. El arte, consiste en seleccionar la forma mas
efectiva de alcanzar los mismos. Es muy probable que
tengamos un numero importante de objetivos emergiendo
de las diferentes areas de nuestro trabajo con el cliente,
como: venderle, asesorarlo, actividades promocionales,
trabajo administrativo, propuestas de material POP,
exhibidores, exhibiciones, trabajo de promotoria, etc...

el

41
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Y GERENCIANDO UN TERRITORIO

CICLO DE PLANIFICACION

PLANIFICACION

REPLANIFICACION

EVALUACION IMPLEMENTACION

—_—

42
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Seminario Il
Marco referencial del Seminario Il
Venda, venda y venda.

Eneste seminarioanalizamosvarios aspectosimportantes para el conocimientodel

Procesode la Ventaen donde incluimostemas como la Mercadotecnia,quien es el

cliente, la diferenciaentre un vendedorprofesionaly uno a mateur, el conceptode

necesidad,convencer,persuadir, escuchar,producto, pasosde la venta y algunos
ejercicios Todo esto con la finalidad de capacitara futuros vendedoresy crear en

ellos conocimientosbasicosy avanzadogpara poder enfrentar con un buen nivel

competitivolos mercadosa los que lestoque llegar Surgela necesidadriendoque en

el mercadonacionalnecesitagentepreparadaa un nivel superioralo que el mercado
ofrece Crear vendedoresde alto desempeinoes el principal objetivo, hacemos
ejerciciosque nos permiten ver lo que otros no ven, aungque tengamostodos la

mismaimagenenfrente nosdamoscuentade que podemosser mascreativos tener

una vision mas amplia de los negociosy las oportunidadesque en una entrevista
tenemos No todaslas empresasnvierten en desarrollargente especialcon niveles
superioresa los del mercadonormal o comun, cuando las empresasinvierten en

personasespecialestienen resultadosespecialesy creamosen ellos fidelidad, si

hacemossiemprelo mismo nuestrosresultadosseranlos mismosasies que para
tener resultadosexcepcionalegenemosque hacercosasexcepcionales
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Mercadotecnia

Definicion:

Conjunto de operaciones coordinadas (estudio de
mercado, publicidad, promocion en el lugar de
venta, estimulo del personal de ventas, nuevos
productos, etc.) para el desarrollo de las ventas
de un producto o servicio.
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Mercadotecnia

A Orientar todas las actividades de la empresa en
funcidon invariable y permanente de los intereses
del cliente.

A La satisfaccion del cliente como objetivo
fundamental de la empresa.

A El cliente es el principio y es también el objetivo
final de la empresa en general.

a7
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QUIEN ES EL CLIENTE?

EL CLIENTE SOY! YO




" QUIEN ES EL CLIENTE?

A Pensemos como clientes y digamos como
gueremos ser atendidos por los vendedores:

Agradables¢con buena presentacion,
honestos, pacientegjue conozcan el
producto, que sepaescuchar, entusiasta,
sonreir,que nodiscuta,con vozclara y
agradable, amablesontacto, cortes,
dinamico.........
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" QUIEN ES UN BUEN VENDEDOR

CUALQUIERA QUENGAIAMBRE
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CUAL ES LA DIFERENCIA ENTRE
VENDEDOR PROFESIONAL Y UN
AMATEUR?

El profesional tiene una técnica de ventas,
el otro no sabra porque no vendio.

51
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CUANTOS CUADROS VES?




© Etc

Hay tantos cuadros como tu imaginacion se
como es posible que si todos los presentes
vemos lo mismo hayan personas que vean
mas alla, tengan ingenio, imaginacion, etc.,
personas gue rompen con los paradigmas d

la vida y que van mas alla de lo que nuestro
0J0S ven.

VendaVenda well d ad



9" QUIEN SABE NEGOCIAR?

Hubo una vez un 0so que tenia hambre y un
humano que tenidrioy hambre, ambos
entraron a negociar a una cueva y al final
el hombresalidcon un abrigo de piel y el
0SO nunca volvio a tener hambre.

o4
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CONCEPTO NECESIDAD

A Se compran productos porque se necesitan.
A Necesidad es diferente a Motivo de Compra.

A Las necesidades naturales las fija la naturaleza:
comer, dormir, etc. Moviles de nuestra conducta.

A Satisfechas las necesidades, surgen Deseos
Psicologicos fijados por la Sociedad o Medio en
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MOTIVOS DE COMPRA

A Razon psicoldgica que satisface una necesidad.
A Dependen de la personalidad de cada quien.

A Economia, orgullo, vanidad, placer, temor,
comodidad, envidia, imitacidn, etc.

A No se venden productos, sino los valores que
vienen a satisfacer nuestros motivos




5 CONVENCERPERSUADIR

A Convencer es razonar, intelecto, demostrar
racionalmente algo que no se puede negarr.

A Esta convencido que el cigarro hace dafio pero
sigue fumando.

A Persuadir es del espiritu, sentimientos y
emociones, voluntad, impulsos.

A Actuamos mas por impulsos que por razones.

57



