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La Marca Personal/Profesional = Suma de competencias personales y profesionales
difundidas de forma efectiva (no sélo es el portfolio, verdad)

Proactiviglgd = Mgrcq.Perspqu = Comunjcacién + Técnicas Venta + Excelencia =
Captacion + Fidelizacion de la Clientela/EmpresaContratadoras
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Alcazar y on line, 21 de diciembre de 2017
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INFORMATIC@S”

Angel Delmu, entrenador comercial y social (HazteUnaVenta) nos
hablara de proactividad, marcas personales, comunicacion,
técnicas de venta, excelencia comercial, fidelizacion de clientes,...
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Enlaces interesantes:

* https://www.meetup.com/es-ES/Tecnologia-e-Innovacion-
Tomelloso/events/245801527/

* https://www.meetup.com/es-ES/Alcazar-de-San-Juan-WordPress-
Meetup/events/245801880/

* https://manchacentroinnova.org/evento/3-1-encuentro-meetup-
techologia-e-innovacion-tomelloso-meetupwordpress-alcazar-san-
juan-encuentro-manchacentroinnova dicl17/
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Este soy yo: ANGEL DELMU

u“""’"“"‘tmum-



- { Angel Delgado
PA RA QU E ESTOY AQU I ? En:enador Comercial-Social
(... muy contento, por cierto ) angeldelmu.es

-
o

« Existe una necesidad en nuestra sociedad, desde hace tiempo de
mejorar las competencias personales y profesionales para
aumentar la competitividad y los salarios en el comercio.

« Aportar mi grano de arena a la fusion entre el mundo
tecnologico/informatico/ingeniero/... y el mundo
vendedor/relaciones comerciales/...

* Lo que quizas ocurre desde mi opinion, es la “animadversion” o
rechazo, mas o menos generalizado, hacia los trabajo comerciales
gue suele provocar a veces, tanto una baja profesionalizacion entre
las personas “comerciales” como que el grupo de estas personas
dispuestas a formarse y aprender estas competencias sea reducido.
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Que es una marca en general?

= Que son nuestras marcas personales?

Como funcionan juntas?

Angel Delgado
Entrena dor Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.
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Empecemos por las M AFCAS personales de

cada un@ de nosotr@s:
Desarrollar una Marca Personal consiste en:
“identificar y comunicar las caracteristicas que nos hacen

sobresalir, ser relevantes, diferentes y visibles en un entorno
homogéneo, competitivo y cambiante.”

Y esto, ... élo estamos haciendo
todos los dias?

Charla “Vender para Informatic@s”.

Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es
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“El poder de la Marca ests relacionado con Ia

capacidad de influir, no de ejercer la fuerza.

Por eso descubrir y desarrollar una Marca Personal requiere
tiempo, esfuer enciay o

el “Personal Branding o Marca Personal”

es la gestion adecuada y consciente de las percepciones, los
recuerdos y las repercusiones o expectativas que queremos
generar (y que REALMENTE generamos) en los demas.”

Charla “Vender para Informatic@s”.

Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es




Por tanto nuestra marca
personal es la huella que
dejamos en la mente (y en el
corazon) de las demas
personas.

Angel De Igado ;

Charla “Vender para Informatic@s”.
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PARA QUE SIRVE NUESTRA
MARCA PERSONAL

* A pesar de internet, tecnologias, robots,... seguiremos siendo personas, iverdad?

* Tener visibilidad

* Nos incita a seguir formandonos,... y eso es bueno.
* Ayuda a conectar entre personas y comunicarnos mejor.

* Nos convierte en mejores “embajador@s” de |la marca de nuestra empresa o comercio desarrollando

“cobranding” entre emplead@s + empresa u organizacion de la que formamos parte.

Donde un@s se benefician de la otra y viceversa, a través de “sinergias” que se producen

significa “lNVertir en el presente para ir hacia el futuro”. g

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.



COMO DESARROLLAR
NUESTRAS MARCAS
PERSONALES

* Vendernos a nosotr@s mismos de
forma eficaz, diferencial y
atractiva para |@s demas.

MARKETING ’

* Primero hacer una introspeccion PERSONAL
personal nosotr@s mism@s para
saber donde estamos, donde somos
capaces de llegar.

Charla “Vender para Informatic@s”.



Posicionamiento

Redes sociales

Networking
Tarjetas de vi

Ser trabajado

y notar los re
Nunca dejag
alavezdee

i
oﬂs’rén!es (Cuesta algo de tiempo ver

N S PIES EN EL SUELO
Ny creatividad.

Charla “Vender para Informatic(@s”.




NUESTRA
PRESENCIA FISICA'Y ON
LINE

.@

INNOVA g

IDENTIDAD REPUTACION

* LO QUE VAMOS DICIENDO DE  « LO QUE L@S DEMAS VAN
NOSOTR@S MISM@S DICIENDO DE NOSOTR@S

Angel Delgado
Entrena dor Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.



También
* Redes sociales

CREAR MARCA
COMERCIO/EMPRESA

* Participacion en foros y grupos

Disefiar y Posicionar la W€ b/blOg

CORPORATIVA Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social

angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.



00 outube.com/channel/UCYiIXMvfFEtMncezcbdkoeSg {?‘ |
Inaventa Q
manchacéntro - -wr
INNOVA &
________ HazteUna’
v HazteUnaVenta.c
Sa | | I en V|,d eos HazteUnaVenta

Videos para extender la cultura comercial tan necesaria para avanzar por los diferentes caminos de Ia vida,

Tanto en las cadenas locales,
. Videos subidos
comarcales, regionales,...

Crear canal on line como repositorio de
videos relacionados con nuestra
presencia

Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.
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Angel Delgado
Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”. -
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Actitud Propia

Impregna a todo lo
gue hagas una forma
particular e
intransferible que
demuestre
profesionalidad y que
nadie hace lo que tu
haces igual.

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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11l Vamos a venderiijj

% 7

AUTOMOTIVARNOS

LA CREATIVIDAD Y LA IMAGINACION
COMO CATALIZADORES DEL CAMBIO,
PREVIO AUTOCONOCIMIENTO
PERSONAL DE NOSOTROS MISMOS PARA
ELIMINAR EL TEMOR A CAMBIAR.

Factores que influyen en la
motivacién: actitudes y entorno.

a5 nNacemaos 0 Nos

PLANES PER!
(MANUALES [

DEL EQUIPt
Dentro del Pla

Tipos de motivacion: interna y
externa.

La inteligencia emocional aplicada a
la labor comercial.

La capacidad de motivarnos nosotros
mismos y a los demas.

La “pro-actividad” en el campo del
comercio.

Charla “Vender para Informatic@s”.
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motivacién

toda fuerza o impulso interior
gue inicia, mantiene y dirige
la conducta de una persona
con el fin de lograr un
objetivo determinado.

Surge por el deseo de
satisfacer una necesidad.

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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* La motivacion en las

personas se inicia con la
aparicion de una serie
de estimulos internos v

Bfmulos || Necesidades

Desens

P“Ge’c de externos que hacen

sentir unas
I necesidades, cuando
‘ éstas se concretan en
un deseo especifico,

e [ Y ¢ . I
mat"‘clcn orientan las actividades
o la conducta en la
direccién del logro de

unos objetivos, capaces
de satisfacer las

Logro de objefivosy

safisfaceion de necesidades

necesidades.

Charla “Vender para Informatic@s”.

Objetvas




Co
proactividad

Es lo que nos hace actuar con
determinacidn(alta autoestima pero NO
prepotencia) TOMANDO DECISIONES Y
PONIENDOLAS EN MARCHA.

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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COMUNICACION

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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ESCUCHA ACTIVA

/ ,
/2
Controlando feed-back ' ’Q
(.4
Escuchar activamente supone estar g
psicoldgicamente presentes. Ser conscientes
de lo que nos dicen y demostrar a nuestro /
interlocutor que recibimos su mensaje. v
Parece que escuchamos pero en realidad /\
casi siempre estamos ocupados pensando )
en qué le contestaremos al otro cuando
acabe su turno de palabra. Vamos unos \ D
pasos por delante preparando nuestro _
propio argumento. N

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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Asertividad

ASERTIVIDAD.

Es aquel estilo de comunicacién abierto a las
opiniones ajenas, dandoles la misma
importancia que a las propias. Parte del respeto
hacia los demas y hacia uno mismo, aceptando
que la postura de los demds no tiene por qué
coincidir con la propia y evitando los conflictos
sin por ello dejar de expresar lo que se quiere
de forma directa, abierta y honesta.

Asertividad empatica

La asertividad empatica permite entender,
comprender y actuar con base a las
necesidades del interlocutor, consiguiendo a la
vez que seamos entendidos y comprendidos.

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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“LO UNICO PERMANENTE ES EL CAMBIO” y que nos llevara hacia el
futuro.

* Es mejor una accion pequena todos los dias alineada a tus valores,
gue grandes acciones muy de vez en cuando.

* Por tanto:

“HAY QUE INTERESARNOS POR EL FUTURO PORQUE ES DONDE
PASAREMOS EL RESTO DE NUESTRAS VIDAS.”

Charla “Vender para Informatic@s”.



TECNICAS DE VENTA
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EL METODO AIDDA sigue teniendo vigor hoy dia, puesto que es compatible con otros sistemas y técnicas que se han puesto de moda con posterioridad.

AIDDA es la palabra nemotécnica de:

A: Atencion.

I: Interés.

D: Demostracion.

D: Deseo.

A: Accidn.

Indicando con ello que el vendedor al comienzo de la conversacién de venta debe captar la atencién del cliente o posible cliente para en el segundo paso conseguir su interés. En
la siguiente etapa, el vendedor demostrarad al cliente cdmo su producto o servicio satisfara las necesidades de éste, incluso utilizara pruebas, si fuera necesario. De esa manera va

a hacer crecer su deseo de compraYy le llevara en la dltima etapa, denominada accion, al cierre o remate de la venta.

VENDER SATISFACIENDO NECESIDADES

Se trata de hallar puntos de venta por medio del analisis del producto a vender, relacionando éstos con las necesidades del posible cliente. Esta en contraste con los sistemas de
venta a base de respuesta al estimulo y venta formulada, que tienden a ser situaciones controladas por el vendedor.

el vendedor debe conocer perfectamente el punto de vista del cliente, orientandolo hacia él, y la mejor forma para ello es interesandose por sus necesidades o deseos.
Vender satisfaciendo necesidades del cliente es el enfoque que deben seguir en la actualidad tanto los profesionales del marketing como los de ventas.
Mads importante que hacer clientes es conservarlos y asegurarnos su fidelidad. Eso Unicamente se conseguira con la filosofia del yo gano-tu ganas.

“Vender es cambiar la realidad de la persona cliente para mejorarla”. (Mejorando a su vez también la de la persona vendedora).

Charla “Vender para Informétic(@s”.
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ETAPAS DE LA VENTA

El vendedor profesional debe seguir una metodologia o una estructura en su trabajo. Sabiendo donde se
encuentra en todo momento durante la entrevista para poder subir y avanzar por los distintos escalones de
la venta, lo que le ayudara a conseguir el éxito. Teniendo en cuenta una gran flexibilidad en la estructura de
la venta permitiéndole utilizar mejor sus propias dotes personales.

Preparacion y Prospeccion de la actividad Y DE LA PERSONA.(ENTRENAMIENTO Y PROACTIVIDAD)
Saludos entre personas.(CONTACTO)

Conocimiento personal y profesional.(CONTACTO)

Determinacién de necesidades.(COLABORACION Y AYUDA)

Argumentacion con ofrecimiento de ventajas y beneficios. (COLABORACION Y AYUDA)
Tratamiento de objeciones.(COLABORACION Y AYUDA)

Cierre. (ACUERDO)

Reflexidn o autoanalisis.(ENLAZA CON LA PRIMERA)

Seguimiento Postventa. (FIDELIZACION Y VUELTA A EMPEZAR INNOVANDO LO QUE SE PUEDA, sin perder la
esencia.

Charla “Vender para Informétic(@s”.



CALIDAD EXCELENCIA
PROFESIONALIDAD,...

* l]a verdadera razon de ser de la empresa es la entera satisfaccion del
cliente, lo que conlleva el éxito.

e Superar las expectativas de las personas que interactuan con
nosotr@s nos hace excelentes

* Manual Vendedor@, Objetivos claros, Fichas clientes completas,
Informes de gestion comercial periodicos, Tratamiento de

disconformidades de |@s clientes con productos o el servicio/trato
recibido,...

* Encuestas

Charla “Vender para Informétic(@s”.



5 CONTINUAMENTE FIDELIZANDO
Y PROSPECTANDO

 Utilizar tecnologias: CRM, ... Ejemplo:

* Recabar y utilizar inteligentemente toda la gran informacion de la que
vamos registrando sobre los clientes

* Analizar, y sacar conclusiones operativas para segmentar, comunicar, y
poder aplicar nuestras técnicas aprendidas de ventas, segun
corresponda al perfil, momento de las etapas de la venta,... que nos
encontremos.

Charla “Vender para Informatic@s”.



https://es.linkedin.com/in/angeldelmu

Y AHORA A:
Rellenar y empezar a seguir vuestra tabla personal de

ejercicios PARA ENTRENAR Y DESARROLLAR VUESTRAS
MARCAS PERSONALES, automotivaros continuamente,
, atender y vender
excelentemente, para conseguir clientes y fidelizarles
cada dia mas y mejor, siempre apoyad@s en tecnologia
como aliada.

Angel Delgado

Entrenador Comercial-Social
angeldelmu.es

Charla “Vender para Informatic@s”.
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Y ..... Gracias de Verdad a
todo el mundo!!!

Angel Delmu
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Blog: AngelDelmu.wordpress.com

Webs: AngelDelmu.es A ID ' d
RSP: www.manchacentroinnova.org nge eligaao

angel@angeldelmu.es Entrenador Comercial-Social

@ @EJ 646300000 Qa VLQCLdCLMM.CS
Alcdzar de San Juan (CLM)

Charla “Vender para Informatic@s”.
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