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DANDO LUZ AL
-UTURO DE LA
POSTVENTA

Orientados a resultados,
formacion y consultoria
aplicable y con resultados
desde el dia l.
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DOS SECTORES, MISMAS METAS _—

Formacion para la Distribucion Plan de carrera para el Taller
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. La especializacion del asesor comercial para el
sector del taller mecanico.

Convertirnos en Fidelizacion de tu :gsc'\',eer:tea'ltg de
SOCIO del Taller Al taller y calidad.



FORMACION PARA LOS EQUIPOS COMERCIALES DE LA
DISTRIBUCION



Objetivos generales:

e Definir la identidad comercial del equipo

e Conocer nuestros valores diferenciadores y nuestra propuesta
concreta de valor ahadido.

e Analizar las necesidades del cliente y ofrecer soluciones
adaptadas

e Conectar con los motores de decision del cliente
e Potenciar la venta cruzada
e Diferenciar el negocio en calidad y asesoramiento

e Acompanar al cliente en la adaptacion a nuevos mercados



COmMo puedo ayudar al taller a vender?

Defiendes un valor anadido, vamos a ponerlo encima de la
mesa.

* Trabaja la estacionalidad del sector

* Conoce la especializacion del taller

+ Define una identidad comercial propia

* Analiza su capacidad de crecimiento, objetivala
» Hazcrecer su ticket medio

« Potencia la recepcion activa

ablale en su Idioma




TEMARIO CURSO EQUIPO COMERCIAL

IDENTIDAD COMERCIAL

@ Perfil como asesor, propuesta de valor y diferenciacién en mi propuesta. Definiendo
identidades.

PERFILES DE CLIENTE

@ Ya conocemos a nuestros clientes, ahora aprendamos a ver quienes son,
humanicemos el trato, conectemos con los motores de compra de cada uno
conociendo su perfil.

MOTORES DE COMPRA

@ Desarrollemos el concepto, encontremos un argumentario propio en
funcion de cada tipologia, disefnemos nuestra propuesta y método.

EL TALLER ACTUAL Y FUTURO, NUESTRO
PAPEL EN EL MERCADO.

@ O eres necesario para tu cliente, o estas fuera. ; C6mo conseguirlo?




TEMARIO CURSO EQUIPO ATC A

EL ROL DEL EQUIPO DE ATC

@ Utilizaremos herramientas de coaching de equipos para definir nuestro punto de partida, con
un trabajo grupal, definiremos nuestra identidad comercial y huestro valor como asesores.

QUE ESPERA DE NOSOTROS EL CLIENTE?

@ Cestion de emociones, empatia y trabajo en equipo, integremos nuestra propuesta
en la estructura del cliente gracias a generar una relacion productiva en dos
direcciones.

EL EQUIPO EN MODO VENTAS

@ Unequipo,unargumentoy un objetivo, trabajo de grupo para generar
capacidades comerciales. Indicadores y KPI's de mejora continua.

LLAMADA PROACTIVA

. Seguimientos de reparacion, resolucion de dudas, feedback del taller,
encontremos los motivos de iniciar acciones por nuestra cuenta.




TEMARIO CURSO EQUIPO REPARTO A

QUE ESPERA DE NOSOTROS EL CLIENTE?

@® Somos mucho mas importantes que una entrega eficaz y a tiempo, debemos entender el
papel de la logistica en el desarrollo del negocio de nuestro cliente.

IDENTIDAD COMERCIAL

@ Nuestra empresa ha definido un argumentario y una propuesta, nuestro cliente la
ha validado y nos compra por ello, debemos conocer que ofrece Segorbe para

potenciar el vinculo con el cliente.

CADA VISITA SUMA, CADA DETALLE ES IMPORTANTE

@ Elequipo dereparto es laimagen de la empresa, quien mas va al taller,
guien mas puede conocer, ; Cuanto traemos de vuelta?.

EL TALLER ACTUAL Y FUTURO, NUESTRO

PAPEL EN EL MERCADO.

@ O eres necesario para tu cliente, o estas fuera. ; C6mo conseguirlo?




El METODO A
VAMOS MAS ALLA. . DINAMICA DE FQUIPOS ,

CRUZANDO ROLES, LOS I
DETALLES DEL DIA A DIA DE

NUESTRO COMPANEROS
POTENCIANDO RELACIONES,

TRABAJAMOS POR UN BIEN
COMUN, PERO LO TENEMOS

CLARO?

AREAS DE MEJORA, JUNTOS
SOMOS MAS FUERTES

En la jornada pondremos sobre la mesa las areas de crecimiento comun, estableciendo objetivos vy
indicadores que permitan que colaboremos para dinamizar relaciones entre los departamentos
comercialesy de ATC



Seguimiento de
la formacion

e Elacompanamiento al
equipo comercial como valor
diferencial.

e Ayudamos a la direccion
comercial con el desarrolloy
la gestion del equipo.

e Mentorias de crecimientoy
puesta en marcha de
objetivos.




TARIFAS DE LA FORMACION

Consultar precio de las sesiones a web@assistec.es

Formacion bonificada para la Distribucion
(segun los créditos formativos del cliente)



"n¢ gocno,
prepa ratu.
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