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Inteligencia Comercial
:Como entender la venta?

GENERALITAT | ACE

ada@adamorales.es

§ VALENCIANA

+34 615 107 017


https://www.adamorales.es/

Ada Morales | Consultora & Coach
Entrenadora COMERCIAL

Consultora en COMUNICACION Y VENTAS
Formadora de ALTO IMPACTO

Facilitadora de LIDERAZGO & SOFT SKILLS
Autora | BLOGGER | CONFERENCIANTE

+INFO SOBRE Mi



https://www.linkedin.com/in/adamorales/
https://www.adamorales.es/

Procesos participativos en formacion
Gestion del conocimiento

Coaching COMERCIAL Y EJECUTIVO
Entrenamiento comercial

INTELIGENCIA COMERCIAL

El arte de la venta .

Atencion al cliente ”
Customer experience 46*

Habilidades de NEGOCIACION
Mentoria y consultoria

Ecologia emocional

Facilitacién para la transformacion
Gestion del cambio

Liderazgo emocional, creativo, sistémico

Marca personal

ada@adamorales.es
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‘_ Interactiva
‘_ Dinamica
® cColaborativa

. "
ada@adamoralesg

+34 615 107 017

r & = T Me avalan mas de 20 afios de
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experiencia en ventas y 8 afos de

en formacion, consultoria,

coaching, v facilitacion
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EMPRESAS Y ORGANIZACIONES CON LAS QUE HE TRABAJADO
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Programa

Introduccién: cambio de paradigmas
Perfil del profesional actual ‘

; Qué vendemos?
Funnel de ventas: Modelo R.I.S.A. PROTOCOLO

Roles a‘cuados en cada fase del proceso
Tipos de preguntas para obtener informacién de valor

Objeciones
El cierre

ada@adamorales.es
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Cambio de
Paradigma

"La lucha en la selva representa el pasado
de la vida corporativa, -

mientras que el futuro

estd simbglizado por la PEI'SONa experta en

habilidades interpersonales-.

SOSHANA ZUBOFF

ada@adamorales.es
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Cambio de
Paradigma

Volatility Uncertainty Complexity Ambiguity
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" Entorno V.U.C.A.



COMPLEJO

Experimente, perciba, responda

Practicas emergentes e
innovadoras

CAOTICO

Actie, peraba, responda

Practicas novedosas

DESORDEN

COMPLICADO

Perciba, analice, responda

Buenas practicas

SIMPLE / OBVIO

Perciba, categorice, responda

Mejores practicas

Marco Cynefin
DAVED SNODEN
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Perfil del
Profesional
Actual
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PuroMarketing

Por Redaccian | Negocios y Empresas | 29-06-2020

¢En que basan sus
decisiones los

directivos espanoles?

Los directivos espanoles basan sus decisiones en los datos (83,9%), su

propio instinto (48,2%) y en la informacion de los medios de
comunicacion (30,2%)




ada@adamorales.es
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"El 85% de los
esfuerzos de cambio
fracasan en lograr los
resultados
pretendidos.”

David Ulrich

Director of Academic Program
School of Business Administration
University of Michigan









Vender, negociar
es un ProCeso

que hacemos desde la o

[ e
comunicacion
requiere de la suma de muchos factores:
conocimientos, claves, técnica, estrategias

y habilidades blandas

[ﬂ [m] ada@adamorales.es

+34 615 107 017
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¢Qué vendemos?

|/ ' Caracteristicas
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EL CLIENTE

- Sofisticado
S

a
Eficiente

e su poder
ligente

al: en busca de |a satisfaccidon inmediata

&

- Experto en nuevas

“CONSUMID

nologias

PROFESIONAL”

- ada@adamorales.es
- o ging ° www.adamorales.es
. +34 615 107 017



https://www.adamorales.es/



https://www.adamorales.es/

Tipologia de clientes

1 Potencial » 2 Consumidor 3 Cliente \ 4S.uper
 Cliente

ada@adamorales.es
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La venta es un proceso, 1‘0...




"Nada en la vida

deberi

sino e

derse”

emerse, 4

’

Marie Curie

Cientifica polaca pionera en el campo de
la radiactividad

Primera persona en recibir dos premios Nobel en
distintas especialidades Fisica y Quimica






Modelo R.I.S.A




Roles adecuados en cada fase del proceso
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Modelo R.I.S.A

ada@adamorales.es
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fase tiempo rol preguntas

Abiertas

' ymi abiertas

Cerradas

Alternativas



http://www.miriaminchange.com/

TIPOGS DE PREGUNTAS

Tipos de Preguntas

DEFINICION

PARA QUE SIRVEN

VENTAJAS

INCONVENIENTES

COMO SE
CONSTRUYEN

ABIERTAS

Dan respuestas
c¢on mucha
informacion.

o Abrir didglogo.
e CObtener opinion y
moéviles.

«Dan mucha inform acion
general.

e Salirse del tema.
eEnrollarse.

cewe...?
¢Coémo...?
¢Por qué...?
{Para queé...?

CERRADAS

SEMI-ABIERTAS

ALTERNATIVAS

Solo se contestan
con 5i o no.

Son laus que menos
informacion nos
dan.

Dan menos
informacion que
las abiertas y mas
que las cerradas.

Son aquéllus en
las que estan
incluidas las
posibles
respuestas.

Se utilzan para
contestar a una
pregunta del
cliente.

e Confirmar o negar
algo.
e Cerrar la venta.

eConcretar una
informacion muy
general.

o Dirigir 1 respuesta
hacia los intereses
del que pregunta.

eCerrar la venta.

e Ganar tiempo y
pensar la
respuesta.

e Evitar contestar a
ciertas preguntas.

eRespuesta rapida.
oL respuesta no admite
confusion.

eConcretar una
informacion.

ePuede dirigir la
respuesta.

eSi en el ciermre de la
ventda la respuesta es
No, éste es menos
cortante.

e Evitar preguntas
embarazosus y permite
gan ar tiem po.

eRiesgo de parecer
un interrogatorio.

eRespuesta pobre.

«El"no" bloqueda.

ePuede dar
sensacion de
interrogat orio,
gunque no tanto
como las cerradas.

ePuede dar la
sensacion de
manipulacion, si se
utilzan
reiteradamente.

o Wilizadas
reiteradamente,
parece que esté
echando balones
fuera.

De cualquier
manery siempre
que se pueda
contestar con: si,
no, no lo sé.

‘ewién...?
¢Donde...?
¢Cudnto...?
¢Cudndo...?

cPrefiere el verde o
el «zul?

¢Cudl se lleva el
mediano o el
grande?

iPor qué lo dice?
évd. ué opina?

ada@adamorales.es

+34 615 107 017
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£ YouTube ™

ada@adamorales.es
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Con frecuencia...

Nos creemos que:
“lo sabemos todo
que estamos en posesion
de la razén absoluta

EGO TE ABSOLVO

ada@adamorales.es
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Tu cliente es tu socio
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Precio / valor

ada@adamorales.es
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Precio / valor

ada@adamorales.es
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Objeciones

ada@adamorales.es
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¢Falsas o verdaderas?
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Confirmed Cases by
Country/Region/Sovereigmy

US
Spain
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¢s.Cual estu
proposito?
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SUSCRiBETE A Ml NEWSLETTER https://www.adamorales.es/blog/
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