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Un proceso para desarrollar y gestionar
un territorio de ventas

Con el cambio como elemento constante dentro del
mundo comercial actual, el disefio y la ejecucién de un
plan de territorio es un ejercicio que debe formar parte de
las tareas de cualquier buen comercial. Sigma Delta —
Desarrollo del territorio esta disefiado para ayudarles a
hacer frente a este reto, desarrollando un entendimiento
de su territorio, bien sea geogrifico, sectorial o de otro
tipo, para posteriormente elaborar un plan para penetrar en
las cuentas mds beneficiosas. Asimismo se incluyen
herramientas para poder realizar un seguimiento del plan y
su cumplimiento.

Sigma Delta - Desarrollo del territorio es un seminario
dirigido a quienes se
encuentren con la necesidad de vender mds en su territorio
existente o de empezar a vender en un territorio nuevo. La
meta es descubrir los clientes potenciales adecuados,

comerciales con experiencia,

averiguar el valor diferencial de su empresa para esos
clientes, y establecer las metas de ventas adecuadas y
desarrollar un plan completo con las estrategias, tareas y
recursos necesarios para lograrlos. A partir del momento de
la realizacién del plan, hay que llevar un seguimiento
completo al plan que permita mantenerlo “vivo” e ir
ajustdndolo a la realidad.

Los participantes saldrin del seminario con una
metodologia que les ayudari a:

1. Entender la misién del comercial dentro del territorio
asignado.

2. Entender la diferenciacién de sus productos servicios y
empresa, y su utilidad para el mercado y el territorio de
estudio.

3. FEstablecer las metas apropiadas para ese mercado o
territorio.

4. Elaborar una estrategia de penetracién del territorio
tomando en cuenta aquellas cuentas o entidades que
pueden facilitar ese trabajo.

5. Preparar un plan de trabajo con tareas detalladas junto
con los recursos necesarios.

6. Lstablecer una metodologia de seguimiento que
permite mantener el plan vivo y ajustarlo a las
circunstancias en cada momento.

Las empresas que implantan Sigma Delta - Desarrollo del
territorio obtendrdn un proceso claro que garantizard que
el seminario no sea un evento aislado, sino que se
convertird en un proceso fundamental de la venta,
optimizando los
decisiones, y asegurando un retorno del tiempo y dinero
invertido.
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Implantacién.

El programa de Sigma Delta - Desarrollo del territorio se
compone de sesiones de trabajo y aplicaciones en grupo.
Los participantes adquieren los conocimientos y
metodologfa durante el seminario de dos dias. A
continuacién, usan lo que han aprendido en su trabajo
diario, aplicacién por procesos 'y
documentacién adicional.
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Contenidos del Programa.

1. Introduccién - La meta de este médulo es crear un
clima adecuado entre los participantes para el
aprendizaje, a la vez que se posiciona el grupo y sus
necesidades individuales.

2. Diferenciacién - (Qué es la diferenciacion, cual es su
valor para el cliente y para el distribuidor? Los
participantes aprenden a utilizar el Mapa de Valor para
entender y desarrollar valor para el cliente y para el
distribuidor.

3. Misién del comercial — la meta de este médulo es
desarrollar un entendimiento de la misién del comercial
desde las distintas perspectivas de la empresa, el
cliente, el partner y el propio comercial.

4. Las metas - {Qué productos o servicios vendemos
actualmente? {Qué productos o servicios quiere la
empresa que vendamos? ¢{Cudles son los productos o
servicios que mds se necesitan en nuestro territorio?

5. La estrategia - ({Cuiles son las posibles estrategias para
la penetracién de un territorio? {Cudl es la estrategia
mas adecuada a nuestra situacién?

6. El plan de trabajo — (Cudles son las tareas y en qué
orden se deben ejecutar, para seguir la estrategia y
alcanzar las metas?

7. Metodologia de seguimiento — La meta de este
moédulo es establecer una metodologia de seguimiento
facil y operativo para mantener el plan vivo y ajustarlo a
las circunstancias en cada momento.

8. Implantacién - Establecer e acordar las pautas a seguir
por el cliente de Sibelius para la implantacién con éxito
de la metodologia y el proceso de Sigma Delta -
Desarrollo del territorio.



Metodologia de ensefianza. Realizacién de Programas.

El programa Sigma Delta - Desarrollo del territorio utiliza: El programa Sigma Delta - Desarrollo del territorio esta

disefiado para ser realizado por instructores de Sibelius

. Trabajo sobre el territorio real, para asegurar una
aplicacién rdpida de los conceptos introducidos y un | Material del Participante.
valor inmediato a los trabajos realizados. . Manuales de los participantes

- Grupos de discusién estructurados y ejercicios que | Tarjeta laminada de conceptos importantes

refuerzan los conceptos del programa. . Tarjetas del participante
. ‘Feedback’ verbal y escrito desde distintas perspectivas, | . Materiales de los casos précticos

para proporcionar a los participantes una visién valiosa
y poco usual de sus propuestas.

. Diplomas

SibeliusConsultoria de Ventas

Sibelius Consultoria de Ventass una empresa especializada en el cambio de la cultura comercial. Nuestros clientes,
utilizando nuestras metodologias, realizan procesos de capacitacién cuidadosamente elaborados para lograr un cambio
profundo en sus relaciones con los clientes. Nunca dejan de entrenarse ... por eso logran el éxito.

Los mejores entrenadores analizan sus equipos, conocen sus cualidades y sus debilidades y establecen los objetivos de
mejora. Elaboran planes de accién especificos, individuales y colectivos dirigidos a la consecucién de dichos objetivos.
Programan sesiones de entrenamiento para mejorar las estrategias y procesos de juego. Después de cada partido, analizan
con detenimiento las jugadas tanto individuales como en conjunto y suministran consejos, entrenamiento y estimulo de
forma permanente.

Al igual que los mejores entrenadores, nuestros consultores estudian todo el ciclo de ventas de nuestros clientes, junto con
los ciclos de compra de sus clientes, para descubrir aquellos puntos en donde pueden mejorar las ventas y las relaciones,
logrando una mejora constante tanto en los equipos como en los resultados.
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Los programas que forman parte de los procesos de implantacién de Sibelius son creados por empresas multinacionales
dedicadas a la investigacién, elaboracién y perfeccionamiento de programas de ventas, cubriendo todas las necesidades
comerciales que hoy en dia pueda tener cualquier empresa que necesite vender sus productos y/o servicios.

La eficacia de los procesos de Sibelius queda demostrada con los resultados obtenidos por nuestros clientes, claramente
superiores a los que se conseguirfan simplemente impartiendo cursos de formacién.

Si desea incrementar sus ventas y la satisfaccion de sus clientes, no dude en contactar con nosotros.

Para mas informacién contacte con Rosa Fernandez, SibeliusConsultoria de Ventas
C/ La Colina, 15. Urb. Los Pefiascales. 28250 Torrelodones. Madrid. Spain.
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