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Como prospectar y conectar con mercados,
interlocutores y clientes nuevos

Bilbao, 24 de abril de 2018

-
q d .0 abantian
EQUIPOS Y NEGOCIOS QUE AVANZAN



Vender bien de forma sostenible no

es facil. Si ademas hay que hacerlo

en un nuevo mercado, en un nuevo
cliente o incluso a un nuevo interlocutor
dentro de un cliente, el nivel de reto se
multiplica. Los gestores comerciales
pueden ayudarse de técnicas y
herramientas para prospectar clientes
mejor, darse a conocer y posicionarse y
de esa forma acercarse a esos nuevos
clientes potenciales de una forma mas
profesional, mas eficaz y mas eficiente,
superando el reto de la puerta fria.
Hacerse confiable a la hora de entrar
en contacto y proponer reuniones con
interlocutores nuevos es una de las
claves de éxito para impulsar las ventas
de cualquier profesional y equipo
comercial.

Compartir un modelo que nos facilite
la prospeccién de nuestros mercados

Comprender mejor las claves y recursos
para avanzar en la relacién con clientes

Conocer técnicas para conectar
con clientes e interlocutores nuevos
qgue aumenten las posibilidades

de generar negocio

Comprender mejor cémo les gusta tomar
decisiones de compra a los clientes

Conocer las posibilidades que nos
brindan herramientas como Linkedin
para vender
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Consultor-facilitado \
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Cuenta con amplia
experiencia dirigiendo
proyectos de consultoria

y de formacion, ayudando

al desarrollo de equipos
profesionales en numerosas
organizaciones. Colabora
ademas como ponente
habitual en varios masteres y
conferencias.

Entre sus trabajos habituales
se incluyen programas de
Estrategias de Orientacion

al Cliente, Innovacion para

el desarrollo del Negocio,
Modelado de la Actuacion
Comercial, Disefo e
Implantacion de Modelos

de Relaciéon con el Cliente,
Disefo e Implantacion de
Modelos de Prestacion

de Servicios, y numerosos
proyectos creados a medida a
peticion de clientes.
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Consulto
Abantian, e
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Ha desarrollado su
experiencia profesio \\

en el asesoramiento
organizaciones, y ha traba
como consultor en el disefo
y ejecucion de proyectos,

y como facilitador en la
dinamizacion de talleres

y acciones formativas y de
desarrollo.

W

En su carrera ha trabajado
para firmas de consultoria en
Francia, Reino Unido y Espana,
asi como consultor auténomo.
Ademas es co-fundador

de diferentes iniciativas
empresariales.

Ha realizado proyectos de
consultoria estratégica,

de organizacion y recursos
humanos, y de desarrollo

en habilidades y formacion

en mas de 30 organizaciones
diferentes.




Programa

Recepcion de asistentes

Presentacion

Un modelo para prospectar mercados

La prospeccién comercial, jarte o técnica?

Nociones de Venta Asesorativa - Venta
Consultiva

Del enfoque CAB Yy la venta asesorativa
al plan comercial

Mapa clientes, segmentos, niumeros
e indicadores clave

El modelo de pipeline, sales funnel o embudo
de ventas

Técnicas de prospeccién de mercados,
prospeccion de clientes

Como prospectar clientes
Cualificacion de cuentas
Coémo priorizar clientes objetivo

Prospectar y planificar, a dénde queremos
iry con qué objetivos

Distinguir objetivos de negocio y objetivos
de esfuerzos

Cémo organizar el equipo comercial
para prospectar

Pausa café

Recursos para conectar con
interlocutores y clientes nuevos

— Qué podemos hacer para conseguir
madurar clientes

— Palancas de prospeccion, qué podemos hacer
para avanzar en cada mercado, con cada cuenta

— Acciones PULL y acciones PUSH de prospeccion
— Posicionamiento, marketing y estrategias PULL

¢Puerta fria? Coémo podemos pre-templar las
puertas. Estrategias PUSH

Coordinacién y coherencia con el marketing

Coémo conseguir que el mercado nos conozca
mejor, como hacer contactos

La técnica del surfista, como podemos entrar
en los clientes cuando procede

Coémo podemos ir a ferias a vender, como
podemos utilizar las ferias para prospectar

Coémo nos podemos ayudar unos a otros

Almuerzo de trabajo

La prospeccioén en la practica y puesta
en marcha

Como proponer y conseguir reuniones
comerciales, como entrarles a los clientes

Coédmo conseguir que nos pidan propuestas
de colaboracion

Coémo usar Linkedin para vender

Linkedin como podemos prospectar con
las redes sociales

Linkedin, otras redes sociales y estrategias
PULL de prospeccion

Linkedin, otras redes sociales y estrategias
PUSH de prospeccion

Qué informacion necesitamos registrar y manejar

Qué decisiones necesitamos tomar y como
realizar las reuniones comerciales

Mecanismos de seguimiento

Indicadores clave de seguimiento y monitorizacion
Plan de prospeccion, objetivos, actividades,
planificacion

ACCION: toma de decisiones individuales

y colectivas para avanzar

Cierre del Seminario




Inscripcion

Seminario

Coémo prospectar y conectar con mercados,
interlocutores y clientes nuevos

Bilbao, 24 de abril de 2018

Este Seminario se puede realizar en formato In Company,
disefiando y adaptando el programa a las necesidades reales de la empresa que lo solicite.

Informaciones practicas

Dia:

Lugar:

Horario:

Inscripciones:

Informacion:

24 de abril, 2018

Bilbao — Oficinas de APD
(José M? Olabarri, 2 - Detras de la estacion de Renfe-Abando)

Recepcion de asistentes: 09:15 h
Seminario: De 9:30 a14:30 hy de 15:45 a18:30 h

www.apd.es &
=

94 42322 50 / inscripcionesnorte@apd.es

Cuotas de inscripcién

El precio para Socios de APD es de 325 euros (mas el 21% de IVA).

No socios, 545 euros (mas el 21% de IVA).

Los precios incluyen documentacion y almuerzo de trabajo.

Para formalizar la reserva de plaza y aplicar los descuentos exclusivos
para socios es IMPRESCINDIBLE abonar la cuota de inscripcién.

SOCIOS

Cancelaciones

Se retendra el 100% del importe si la anulacion se
produce con menos de 48 horas de antelacién.

Forma de pago

El pago de las cuotas se hara efectivo antes de
iniciarse la reunién por medio de los siguientes
procedimientos:

— Domiciliacion bancaria

— Transferencia a favor de APD:
Banco Santander: ES42-0049-1182-3721-1003-3641
BBVA: ES65-0182-1290-3800-0032-5792

- Chegue nominativo

A la hora de realizar la transferencia bancaria,
por favor indiquen razén social de la empresa
y nombre y apellidos de la/s persona/s asistente/s.

20% de descuento en factura para las actividades
celebradas fuera de la provincia donde tenga ubicada la
Razén Social tu empresa. Solicita tu cédigo en APD para aplicar
este descuento (94 423 22 50 / inscripcionesnorte@apd.es)




