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Nombre del Ejecutivo:

Fecha del Diagnéstico:

DIAGNOSTICO DEL VENDEDOR

Usted considera que el Vendedor

[1]2 |3

I

‘ Resultado

z

GESTION COMERCIAL

Nivel de Actividad Comercial

Tiene suficientes contactos
comerciales diarios presenciales y/o
telefénicos para alcanzar las metas.

Transforma los contactos operativos
con clientes en contactos comerciales.

Nivel de Efectividad de los contactos

Es efectivo a la hora de transformar
contactos comerciales presenciales en
cierres.

Es efectivo a la hora de transformar
contactos comerciales telefonicos en
cierres o concertacion de entrevistas

Planificacion Comercial

Tiene capacidad para ordenary
priorizar tareas, es efectivo en el uso
del tiempo.

Tiene conocimiento de lo que vendié a
la fecha y de lo que le falta para llegar
a los objetivos mensuales.

Puede transformar los Objetivos en un
Plan de Tareas diario (aun sin ayuda
del Gerente) Su dia comienza
teniendo claro lo que debe hacer para
llegar a los objetivos (sus tareas no
surgen del dia a dia)

Gestion de la Cartera

Utiliza su cartera como fuente de
prospeccion.

Conoce los principales clientes de su
cartera, sus necesidades y el grado de
satisfaccién de los mismos.

Conoce el potencial negocio de cada
cliente.

Desarrolla acciones proactivas con su
cartera de clientes y dedica tiempo
suficiente a la gestion de cartera.
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Conoce cudles son los clientes con
mayor probabilidad de desercién de
su cartera.

Esta atento para generar prospectos
de contactos personales, ex clientes o
de otra fuente directa.

Realiza rastrilla de la zona buscando
nuevas oportunidades comerciales.

Aprovecha la relacién de confianza
con otros clientes para solicitar
referidos.

Justifique las razones en los casos cuya calificacion ha sido 1 o 2.

éCudl es el problema? ¢Por qué sucedié? é¢Cudles son los obstaculos?
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Usted considera que el Vendedor

[1 ]2 |3

I

\ Resultado

PROCESO DE VENTA

Habilidades de Comunicacion

Es entusiasta y proyecta energia
cuando se comunica.

Tiene una escucha activa para animar
al cliente a que se exprese.

Se comunica con vocabulario
profesional y fluido.

Maneja adecuadamente la
comunicacion no verbal (gestos,
sonrisa, postura corporal y contacto
visual)

Utiliza correctamente la voz,
manejando como recursos la
velocidad, las pausas y el tono.

Crear Rapport (Empatia)

Se presenta con su nombre y saluda
dando la mano de manera calurosa y
de bienvenida.

Hace contacto visual.

Utiliza el nombre del cliente.

Observa la apariencia del cliente.

Incorpora las observaciones en la
conversacion.

Mantiene una postura adecuada.

Obtener informacion

Usa frases de permiso para hacer
preguntas.

Usa preguntas abiertas y cerradas.

Refleja las respuestas a las preguntas.

Verifica y acuerda la necesidad con el
cliente.

Hace énfasis en las consecuencias de
las necesidades del cliente.

Detecta todas las posibles
oportunidades de negocio.

Indaga los motivos y criterios de
decision del cliente.

Presenta soluciones usando las
palabras del cliente.

Presenta caracteristicas que se
relacionan con las necesidades del
cliente.
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Conecta los beneficios con las
caracteristicas de la solucidn
recomendada.

Utiliza frases de conexion y transicion.
Detecta sefiales de compra en el
cliente.

Manejar Objeciones

Repite y asiente la objecion. ] ‘
Aclara la objecidn.

Discute la objecidn, contrarresta y
avanza.

Logra minimizar o relativizar las
objeciones para facilitar el proceso de
cierre.

Implementar soluciones

Confirma con el cliente la necesidad
de una solucidn.

Muestra confianza en sus
recomendaciones y en la decisidon de
compra del cliente.

Cierra la venta en el momento
adecuado, utilizando la técnica
adecuada, cuidando la satisfaccion del
cliente.

Usa declaraciones de confirmacién
Solicita referidos

Despedir

Agradece la atencién y se despide.
Ratifica satisfaccion del cliente.

Deja sus datos al cliente.

Identifica un medio de contacto
futuro. En caso de no cerrar la venta
toma los datos del cliente y el
contacto futuro es dentro de la
semana.

Educa al Cliente en cdmo utilizar los
productos.

Entrega brochure de productos y
servicios.

Programa llamada posterior con el
cliente.
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Justifique las razones en los casos cuya calificacién ha sido 1 o 2.

éCual es el problema? ¢Por qué sucedié? ¢Cuales son los obstaculos?
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Usted considera que el Vendedor ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ Resultado

Mercado Financiero

Conoce el mercado potencial actual.

Conoce en qué posicidn se encuentra
el Banco en Relacion al Mercado (% de
participacion)

Conoce en qué segmentos/zonas hay
mayores oportunidades de negocio.

Competencia

Conoce la participaciéon de los
principales jugadores.

Conoce fortalezas y debilidades de la
competencia.

Conoce los productos que ofrece la
competencia, fortalezas y debilidades
en relacién con la empresa.

CONOCIMIENTOS

Conoce a qué segmento apuntan.

Sabe cuan satisfechos estan sus
clientes con la competencia.

Productos de la Empresa

Conoce los productos y servicios de la
empresa, sus fortalezas y debilidades
en relacién con la competencia.

Conoce en detalle las caracteristicas
de los productos de la empresa, como
también requisitos y documentacion.

Justifique las razones en los casos cuya calificacion ha sido 1 o 2.

éCual es el problema? ¢Por qué sucedid? ¢Cuales son los obstaculos?
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Resultados Cuantitativos

Producto 1

Producto 2

Meta

Resultado

Brecha

% de Cumplimiento

éCual es el problema? éPor qué sucedié? ¢Cudles son los obstaculos?
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Mapa Consolidado del Diagnéstico del Equipo

Dimensiones Variables Ejecutivo | Ejecutivo | Ejecutivo
1 2 3
Gestion e Nivel de Actividad Comercial.
Comercial
e Nivel de Efectividad de los
Contactos.
e Planificacién Comercial.
e Gestion de la Cartera.
Proceso de e Habilidades de comunicacién.
Venta

e Crear rapport (Empatia).
e Obtener informacién.

e Discutir soluciones.

e Manejar objeciones.

e Implementar soluciones.
e Despedir.

e Manejar la Relacion.

Conocimientos

e Mercado.

e Competencia.

e Productos.

Resultados
Cuantitativos

e Producto 1.

e Producto 2.

e Producto 3.
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