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Un consultor que te acompana en el viaje de
consegquir tus resultados a traves de tu equipo.
Con tu conocimiento del sector y el mio del
Mundo comercial somos imparables.

Felipe Pérez de Madrid

Marketing & Ventas
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¢MEJORAMOS TUS VENTAS?

Soy Felipe Pérez de Madrid, CONSULTOR. Vendedor desde los 18 afios, formador y director de equipos con mas de 30 de experiencia EN VENTAS.

En muy poco tiempo podemos mejorar los resultados de tu empresa, trabajando tu proceso comercial y tu direccion de equipos en retail, venta a
empresas, telemarketing.

Me apasiona todo lo relacionado con la ventay la vida, la psicologia comercial, la inteligencia emocional, el proceso las herramientas, el liderazgo, los
resultados, el logro, la atencion y servicio al cliente, los valores profesionales y personales...

He formado a mas de 3.000 comerciales y mandos intermedios en diferentes sectores y canales con evaluaciones nunca por debajo de 8 sobre 10y
todos han mejorado sus procesos y resultados

He trabajado en marketing y venta directa a empresas, distribucion, retail. En Espafia, Bélgica y Argentina. En épocas de bonanzay de crisisy en
canales Off y Online. Ahora combino ambos cerrando el circulo comercial.

He dirigido y formado equipos comerciales (23 afios), tengo dilatada experiencia en cumplimiento de objetivos en venta directa, distribucion y grandes
cuentas. He participado en los lanzamientos de Fuerza Comercial Consultoria, Airtel/Vodafone, Amena, Office Depot e Increnta.

Me he formado en Direccidon de Marketing y Comercial en ESIC, en Direccién de Empresa en EDEMYy he impartido formacion en posgradosy MBA en
diferentes escuelas de negocio como; CEU, INEDE, Universidad de Valencia UV, Universidad Autonoma de Madrid, UAM, Universidad de Alicante.

vasavender.com



PROPOSITO

Ayudar a la Direccion a conseguir equipos de alto
rendimiento y alta implicacion

Dotar a los equipos de herramientas y metodologia de
éxito que les permita vender con predictibilidad

Mejorar la propuesta de valor de la empresay personasy la
comunicacion de la misma.

Captacion y fidelizacion garantizada de cuentasy clientes
Consultoria, formacion y entrenamiento.

Seleccion, induccion, evaluacion y crecimiento de
personasy equipos.

Crear equipos eficientes y en innovacion constante.




MASDE 20 ANOS DE‘EXPERIENCIA
EN.FORMACIONY
ENTRENAMIENTO DE EQUIPOS
COMERCIALES
CON RESULTADOS
EXTRAORDINARIOS




¢A QUIEN AYUDO A VENDER?
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PROPUESTA




ANTECEDENTES Y CONTENIDO ESPECIFICO SESIONES

AQUIi VIENE EL NOMBRE DE TU EMPRESA, y hablamos de tu equipo y de por qué nos has llamado, que quieres mejorar y cuando
quieres hacerlo

El objetivo al contratar una formacion On Job Training es, mejorar los ratios y KPI,s de cierre, mediante el trabajo de mejora a
medida de la empresa y cada persona del equipo en; (Este es un ejemplo de un cliente de televenta...)

Escucha activa. Acciones que puedo poner en marcha para practicar la escucha activa
Control y gestion de la llamada. Como gestionar llamadas complejas que se alargan.
Upselling . Aprovechar al maximo la llamada o visita para optimizar ventas
Crosselling. Venta cruzada de productos sustitutivos o complementarios.

L

En este caso proponemos una sesion de analisis y preparacion de role play y una sesion de formacion practica con
cualificacion y conexion con los clientes DISC,BANT,comunicacion, preguntas SPIN con induccion al cierre. Es fundamental el
equilibrio entre las necesidades del cliente y la eficiencia de la llamada o visita.

También revisar y validar el proceso corporativo y herramientas actuales proponiendo mejoras y entrenando al equipo a través de
sus planes de mejora personal .

También a peticion del podemos hacer mas sesiones de aula, entrenamiento en el puesto de trabajo, 0JT o coaching y
mentoria personalizados.



13

Pensar

METODOLOGIA ON JOB TRAINING

Validar

Analisis de campo (1-2
jornadas) con el equipo
comercial, Jefe de
Ventas o Director
Comercial

Decidir

Presentacion de
conclusiones y

contenidos a la
Direccion

Formacion
experiencial en Aula
(1-2 Jornadas con
generacion de
planes de accion)

Entrenamiento en el puesto
de trabajo dos sesiones al mes
ON JOB TRAINING o de forma
remota REMOTE TRAINING

\ 4

i

Seguimiento
de resultado y
nuevos planes

de accion



1) PROSPECCION EFECTIVA
2) PROCESO COMERCIAL PERFECTO:
2.1 ARGUMENTARIO
2.2 OBJECCIONES
3) AIA (Atencion-Interés-Accion)
4) CASOS PRACTICOS
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CONTENIDOS

DISC, Herramienta de conocimiento y conexién con la cliente. Les hacemos un test a los alumnos y un juego para que
aprendan a detectar el perfil de comportamiento de los clientes y conectar con ellos.

SPIN, Trabajamos las preguntas poderosas que nos conectan al cliente, nos legitiman y nos dan toda la informacion que
necesitamos. Ademas de trabajarlas en grupo, Realizamos 3 role play a medida para ponerlas en practica y entrenarles.
COMUNICACION , Les damos pautas y hacemos ejercicios llevados a que practiquen la “puesta en escena” con el cliente.
EMOCIONES, Hacemos un mini taller de lenguaje e inteligencia emocional con un juego de cartas. El alumno mejora

el tratamiento de las emociones propiasy comprension de las del cliente.

TEST, realizamos un test de conocimientos online que sirve para agrupar la lista de preguntas SPIN trabajadas y
compartirlas con el equipo el mismo dia de la formacion. Adicionalmente los alumnos preparan un plan de accion

personal que compartimos con la direccion y ayudamos a cumplir con una sesion de coaching remoto.



o conmacta

Lo L0,

OBJECCIONES (ver apartado comespondiente)
CIERRE ¥ DESPEDIDA

CIERRE POSITVO
Enlonces Sr. fa JOO( e canfirmo nuestra cifa el dia/ hora en la
direcsion.

Le agradecemos su colaborasitn y confianza en Northgate
Que tenga un buen dia/ buena tarde.

En I despedida siempre recordar

Por ejempio: “Le recuerdo que estamos a su disposicion ias 24 horas def dia
Ios 365 dias del ano”.

CONTENIDO/HERRAMIENTAS

Cualificacion clientes DISC

Argumentario telefénico

Standard Audit

Envios e-mail

Inteligencia
emocional/Tratamiento
emociones

VENTAJAS COMPETITIVAS:

30 aos en of sactor.

RENTING FLEXIBLE: o

nde

e it Ventajas
REe competitivas

NO IGNORARLAS
e SIEMPRE SON LAS MISMAS

iPREPARAm.As l

(SEGURIDAD,

Tratamiento de
objeciones

Plan de Accidn
Personal



VIDEOS

https://youtu.be/AvR6AVG1z)c?si=x54CkVqaV1-7J4f4

https://youtu.be/Wq012bC 4Vw

https://youtu.be/rJk uoi3LGA

https://youtu.be/H--6rG166fE



https://youtu.be/Wq012bC_4Vw
https://youtu.be/rJk_uoi3LGA
https://youtu.be/H--6rG166fE
https://youtu.be/H--6rG166fE
https://youtu.be/H--6rG166fE
https://youtu.be/AvR6AVG1zJc?si=x54CkVqaV1-7J4f4
https://youtu.be/AvR6AVG1zJc?si=x54CkVqaV1-7J4f4
https://youtu.be/AvR6AVG1zJc?si=x54CkVqaV1-7J4f4

PRESUPUESTO
CONSIDERACIONES




INVERSION (hasta 12 alumnos)

Acompafiamiento y andlisis (1/2 Jornada presencial). 600

Creacion de contenido y formacion en aula 7 hrsen 1 o 2 sesiones 2.200 €

Total Formacion a medida 2.800 €

Seguimiento remoto OJT de los planes de accion con el equipo

1 sesion coaching grupal remoto online. (Opcional) 650 €

Total Trans-Formacién (On Job Training)

Impuestos no incluidos
Forma de pago 50% en la reserva de fechas 50% en la fecha de |la formacion de aula W

Incluye, disefio, materiales docentes y didacticos desplazamiento y manutencidn del consultor
No incluye alquiler de sala

*Condiciones Fundae a consultar

Propuesta valida 30 dias

Fundacion Estatal

PARA LA FORMACION EN EL EMPLEO



CONSIDERACIONES

La metodologia didactica se basa en el anélisis de campo, elaboracidn de formacién a medida, imparticion experiencial y practica en
aula, elaboracion de planes de accidon y entrenamiento sobre los mismos en el puesto de trabajo, con lo que el aprovechamiento y
resultados quintuplican una formacion tradicional.

La formacion y el entrenamiento se crea a medida a partir del analisis de campo de procesos, herramientas y personas

Fechas a convenir

Consultar posibilidades de bonificacion Fundae

A los alumnos se les facilita herramientas en formato electronico

Al final de las sesiones de aula se les hace un test de conocimientos y elaboran su plan de accion, que seguird
el consultor en coordinacion con la direccion y persona responsable.

Referencias disponibles Envialia, Edenred, SEUR, Prosegur, IVI, Alpagres, Tendenzzia, Alberta Norweg, Corvan ETT

“El formador mediocre habla. El buen formador explica. El formador superior demuestra. El gran formador
inspira”.

William Arthur Ward



¢:EMPEZAMOS?

Felipe Pérez de Madrid

www.vasavender.com

felipe@vasavender.com
+34 6401052 81
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