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SUPERCOMERCIALES  del SIGLOXXI

RafaelMachín 

RafaelMorales 

Gonzalo de la Hoz

JorgeGarcía

http://www.fuerzacomercial.es/


Rafael Machín Martínez
Director Catedra Excelencia Comercial

CEO Fuerza Comercial Consultoría

https://www.linkedin.com/in/rafaelmachin/
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Me presento

http://www.linkedin.com/in/rafaelmachin/
http://www.linkedin.com/in/rafaelmachin/
http://www.fuerzacomercial.es/


¿POR QUÉ ESTAMOSAQUÍ?
REFLEXIÓN-ACCIÓN
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http://www.fuerzacomercial.es/


PREGUNTA

www.uam.es – www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.4

¿Quién es la persona más importante de Vuestros  

Negocios?

¿PORQUÉ?

http://www.uam.es/
http://www.fuerzacomercial.es/


¿Y  quién es el cliente?

ElBANT
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Budget (Tenga Dinero)  

Autority (Decida)  

Necesity (lo Necesite)  

Time frame (Ahora)

Características  

del DECISOR

Cuando es un decisor de empresa hay que trabajar el BENEFICIO  parala

empresa…. y para ÉL

http://www.fuerzacomercial.es/


Pero… ¿Cómo ESEL CLIENTE DEL2017?
(todo esta siemprecambiando)
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VUCA
volatilidad, incertidumbre (uncertainty en inglés), complejidad y ambigüedad
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CASI Lo UNICO que  

PERMANECE es elCAMBIO

http://www.fuerzacomercial.es/


¿QuéPERMANECE?
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La ESENCIA de SERELEGIDO

Objetivo de toda Empresa  

Objetivo de toda Persona  

Objetivo de todo Distribuidor

http://www.fuerzacomercial.es/


POR FIN PODEMOSTENER…

LO QUE QUEREMOS  

CUANDO LO QUEREMOS  

DONDE LO QUEREMOS  

CUANTOQUEREMOS

Y a un BUENPRECIO….
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4ª REVOLUCIONCOMERCIAL

“CUSTOMERPOWER”

http://www.fuerzacomercial.es/


SUPERCLIENTES!!!
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¿CómoSON?

LO QUE TENEMOS HOY…

http://www.fuerzacomercial.es/


• CADA VEZ MÁSEXIGENTES

• CADA VEZ MÁSINFORMADOS

• CADA VEZ MÁSINFIELES

• MÁS PROFESIONALES

• y sobretodo……
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…..MÁSDIGITALES

Jun 2017
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LOS SUPERCLIENTES NECESITAN ser ATENDIDOSpor…

http://www.foroexcelenciacomercial.es/

…SUPERCOMERCIALES!!!

(¿Personas o Canales?)
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http://www.foroexcelenciacomercial.es/
http://www.fuerzacomercial.es/


¿AMENAZASu

OPORTUNIDADES?
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PREGUNTA

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Qué EMPRESA ES LA QUESOBREVIVE?

LA QUE CAMBIA en  

BENEFICIO de SU  

ENTORNO

¿A qué seADAPTA?

A las NECESIDADES de SUS  

CLIENTES

(Tenderos y Malls años 70)
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http://www.fuerzacomercial.es/


Confidencial –Pág.16 www.fuerzacomercial.es

DARWINISMO  

COMERCIAL

ADAPTACIÓN

Lo único que  

permanece esel

CAMBIO!!!

http://www.fuerzacomercial.es/
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SUPERCANALES

No assisted Store . Robert Ilijason en Viken.

IA para Venta Industrial ¿Se reemplazaran los vendedores deEmpresa?

Showrooming tu aliado para vender online yOffline  

Supermercados Virtuales (Tesco-Homeplus, Korea)  

Videoventa (Fiat, España)

Homebuying (Amazon Fresh, USA)

B2B Online (AmazonBusiness)

Grandes Superficies de Realidad Aumentada (1one, China)
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“LA DEFINICIÓN de LOCURA ES HACER  

LA MISMA COSA UNA y OTRA VEZ  

ESPERANDO OBTENER RESULTADOS  

DISTINTOS”

AlbertEinstein

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.21

¿CómoMEJORAR?

http://www.fuerzacomercial.es/


EL CLIENTE2017
¿Que hacer para que nos elija?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.22
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VALOR

¿Es  aquí el PRECIO  lo másimportante?

“Sublimotion” Ibiza. 1.600 € cubierto
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SER DISTINTOS y MEJORES

y HACER sus VIDAS y SUSEMPRESAS

DISTINTAS yMEJORES

(El CLIENTE es el que te DIFERENCIA!!!)

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.24

DIFERENCIACIÓN

http://www.fuerzacomercial.es/


DIFERENCIACIÓN

INNOVACIÓNSOLUCIONES

Centrada en dar VALOR alcliente

(Bº, Calidad de Vida, Calidad de Vida conBº)

PERSONALIZADAS para cadaCLIENTE

VENTA CONSULTIVA yCONSEJO

vs

PRECIO yCOMODIDAD
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SOLUCIONES para EMPRESAS son las que tienen  

Impacto en la Cuenta de Resultados….. ElROI

¿Cómo impactan VUESTRASPROPUESTASde VALORen

el negocio de nuestros clientes y en ROI de suinversión

convosotros?¿Ponéisel ROIen vuestra propuestas?
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1. SOLUCIONES(INNOVACION)
DIFERENCIACION …POR  LO  QUE DA VALOR  el CLIENTE

http://www.fuerzacomercial.es/


SOLUCIONES para PERSONAS son las que tienen  

Impacto en la mejora de la VIDA de nuestrosclientes

¿Cómo impactan VUESTRAS PROPUESTAS de VALOR en  

la VIDA de clientes?

¿Las hace más sencillas?¿Lúdicas?¿Cómodas?

¿Fáciles?...

¿Les haces MAS FELICES vuestro trabajo?
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1. SOLUCIONES(INNOVACION)
DIFERENCIACION …POR  LO  QUE DA VALOR  el CLIENTE

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Qué CANAL ELEGIRÁ ELCLIENTE?
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El que le dé MÁS VALOR!!!

CLIENTE EXPERTO Valor COMODIDAD yPRECIO

CANALINTERNET

(Móvil - PLATAFORMAS)

CLIENTE NO EXPERTO Valor CONSEJO oCONSULTORIA

CANAL PERSONA(INTELIGENCIA)

(Móvil - VIDEOVENTA)

PERSONALIZADAS para cadaCLIENTE

http://www.fuerzacomercial.es/


PARA TRIUNFAR….

UNA GRAN DIFERENCIA  

ERESTÚ
LIDERAS EL CAMBIO!!!

2. PERSONALIZADAS !!!  

(personas)
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http://www.fuerzacomercial.es/


“La persona es el 90% de la Ventaja Competitiva de las Empresas”
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CLIENTEOBJETIVO
Identificado.: Susceptible de

comprar

No solo que nos elija… Tenemos

que HACER  FANS!!!

CLIENTE
Nos compra por 2ª vez

COMPRADOR
Nos compra por 1ª vez

PROSPECTO
Cualificado.: Nos interesa

CLIENTEASIDUO
Compraasiduamente

FAN!!!
Compra y nos recomienda

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.31

FAN es un cliente que nos eligeuna

y otra vez, por encima de todoy de

todos..

EL  SECRETO  de HACERFANS….

…ES   SER   FANS  de NUESTROS  CLIENTES!!!

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Cómo CONSEGUIR HACER FANS?

LosLovemarks

Lovemark es una filosofía de negocios que defiende Kevin  

Roberts (CEO Mundial de Saatchi & Saatchi).

Es UN ELEMENTO de POSICIONAMIENTO que va más allá de la

razón (top of mind) llega a la mente y a tu corazón, generando

una conexión, un vínculo de afinidad tan grande, que logra que

los consumidores tengan una lealtad incondicional hacia lamarca

LA PERSONA es el PRINCIPAL ELEMENTO del  

LOVEMARK !!!

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.32
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¿Qué tenemos que “CONQUISTAR” del  

cliente para hacer FANS?

¿ + ?
www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.33
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El Objetivo final

Cuando necesite algo  

relativo a nuestros  

productos y servicios…  

siempre debe pensar  

PRIMERO en nosotros !!!

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.34
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DIRECCIÓN

PRODUCCCIÓN ADMINISTRACIÓN COMERCIAL

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.35

• Contabilidad

• Finanzas

• Recursos Humanos

• IT

• Compras

• Fabricación

• Calidad

• I+D

• Marketing

• Ventas

• Recepción

TENEMOS QUE CAMBIAR deORGANIGRANA….

http://www.fuerzacomercial.es/


Recepción
Operacione
s  
Suministro

Comercial Administración Postventa

DIRECCIÓN
+

Embajadores

Viaje del Cliente
SU Experiencia con nosotros debeser

EXCELENCE!!!

Impulsores

…. ACLIENTEGRAMA

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.36

BIENVENIDO
SOBRE-

ATENDIDO

(Efecto WOW)

ENTENDIDO

COMPRENDIDO

FACTURADO

y           

GESTIONADO

ENCANTADO !!!  

FANATIZADO !!!

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Qué MÁS PODEMOS HACERpara

TRIUNFAR con este NUEVO  

ENTORNO?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.37
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4 Ps del Supercomercial

1. + Propuesta de Valor

2. ProcesoComercial

3. + Personas

4. Prospeccion, prospeccion, prospección

….

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.38
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¿QUE PROPONEMOS…para ser ELEGIDOS?

¿Cuál es el Objetivo de toda EMPRESA?

¿Cuál es el Objetivo de toda PERSONA?

¿Cuál es el Objetivo de todo  

DISTRIBUIDOR?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.39

1. PROPUESTA deVALOR

http://www.fuerzacomercial.es/


¿CARACTERISTICAS  

VENTAJAS COMPETITIVAS  

O PROPUESTA deVALOR?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.40
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“Herramientas Comerciales”  

Rafael Morales
Consultor Senior en Mejora deVentas

Experto en Pymes

https://www.linkedin.com/in/rafael-morales-juan-b8582b70/

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.41

http://www.linkedin.com/in/rafael-morales-juan-b8582b70/
http://www.linkedin.com/in/rafael-morales-juan-b8582b70/
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¿Cómo es vuestra Propuesta de Valor?
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METODOLOGÍA
(la suerte no existe)

Comerciales Excelentes

+ Procesos Excelentes

= Resultados Extraordinarios

Enfocado enel cliente 

No improvisado 

Aplicado acadacliente 

Trabajado en equipo 

En mejora Continua

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.43

LA VENTA de ÉXITO SIGUEun

PROCESO(infalible)

2. PROCESO

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Cómo es vuestro Proceso Comercial?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.44
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Proceso Captación y Gestión EMPRESAS

(B2B yB2D)

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.45

http://www.fuerzacomercial.es/
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Proceso Captación y Gestión RETAIL(B2C)

Confidenc

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Cuándo empieza el cierre?

ZMOT

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.47

Zero  

Moment  

Of

Truth

El cierre comienza  

desde la  

CUALIFICACIÓN

yla

BÚSQUEDA

http://www.fuerzacomercial.es/


ZMOTEMPRESAS

(B2B y B2D)

¿Cómo es vuestra  

Web?

¿Vuestros son  

vuestros perfiles de  

LinkedIn?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.48

¿Nuestro FMOT ?Acuerdo

¿Muestro SMOT ?Servicio

http://www.fuerzacomercial.es/


Sercomercial…

¿Es OFICIO O PROFESION?

Estar siempre en modo  

“Generación de Oportunidades”

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.49

3. PERSONAS

http://www.fuerzacomercial.es/


SUPERCOMERCIA

L  ATLETA deELITE(CAR) 

ALTAMENTE IMPLICADO(CAI)

VALORES.: Honesto y Leal  

ACTITUD - VOCACIÓN

• TRABAJADOR

• PROACTIVO

• AMBICIOSO (positivo)

• LUCHADOR

APTITUD - PROFESIONALIDAD

• FOMACIÓN en METODOLOGIACOMERCIAL

• HABILIDADES deRELACION

• INTELIGENTEEMOCIONAL

• MANEJO de HERRAMIENTAS y SOPORTES

HACE 10 AÑOS - COMERCIAL EXPERTO enPRODUCTO

HOY - COMERCIAL EXPERTO en VENTA CONSEJO y VENTACONSULTIVA

(AÑADIRVALOR)

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.50

3. PERSONAS

http://www.fuerzacomercial.es/


DIRIGIDOS por SUPERPROFESIONALES

LIDERES-ENTRENADORES

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.51
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VALORES: Honesto yLeal

ACTITUD

• EJEMPLO

• LIDER

• COACH

APTITUD

• FORMACIÓN de DIRECCIÓN COMERCIAL yVENTAS

• METODOLOGIA GESTION deCOMERCIALES

• METODOLOGIA de GESTIÓN PROCESOS de VENTAS

• MANEJO de HERRAMIENTAS y SOPORTES

HACE 10 AÑOS

COMERCIALPROMOCIONADO

HOY Jefe de Ventas PROFESIONAL gestor de EQUIPOS de ALTORENDIMIENTO

SUPERMANAGERS!!!
Supergestores de  

Distribución !!!

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.52
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Estar siempre en modo “Generación  

de Oportunidades”
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4. PROSPECCION,PROSPECCION,

PROSPECCION….

http://www.fuerzacomercial.es/


MAAN

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.54

Mejor  

Alternativa  

Acuerdo  

Negociado

Negociar con  

OPCIONES

http://www.fuerzacomercial.es/


“Venta Social”
Gonzalo de la Hoz

Experto en Canales Digitales

https://www.linkedin.com/in/gonzalo-de-la-hoz-0086011a/

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.55

http://www.linkedin.com/in/gonzalo-de-la-hoz-0086011a/
http://www.linkedin.com/in/gonzalo-de-la-hoz-0086011a/
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5 Leyes + 1 del Social Selling
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1.Estar

2.Estar bien

3.Estar todos los días

4.Pull.: Inbound Sales.Atracción.

5.Push.: Proactividad Comercial. Captación.  

5Plus RealSelling

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Qué es Vender?

Intercambio entre 2partes  

con un Beneficio Común

¿Qué tenéis vosotros para ofrecer  

que pueda INTERESAR?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.58
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¿Qué pensaríais de una Empresa  

que no tuviera Web?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.59

1. Estar

http://www.fuerzacomercial.es/
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1. Estar

https://www.linkedin.com/pulse/estad%C3%ADsticas-de-linkedin-2015-que-usted-

deber%C3%ADa-saber-socialselling

467 Millones

http://www.fuerzacomercial.es/
http://www.linkedin.com/pulse/estad%C3%ADsticas-de-linkedin-2015-que-usted-
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• Dos nuevos miembros se unen a cadasegundo.

• LinkedIn se utiliza actualmente en más de 200 países y territorios.  

Está disponible en 20 idiomas.

• 40% de los usuarios de LinkedIn visitan su perfil adiario.

• El usuario promedio pasa 17 minutos al día en el sitio.

• 100% usuarios es hacer negocios, reclutamiento y ofrecerse

comocandidato.

¿Por qué estar?

http://www.fuerzacomercial.es/


¿Por qué estar?

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.62

1. Mejora tu visibilidad. Marca personal comoPROFESIONAL.

2. Genera o amplia tu capacidad de Networking ybenchmarking.

3. Estarás preparado para tus entrevistas o reuniones.

4. Puedes analizar qué es lo que hace y dice tu competencia o  

empresas en las que quieres ser empleado.

5. Generar Oportunidades y Negocio.

MODALIDAD ¿ESTANDAR oPREMIUM?

http://www.fuerzacomercial.es/
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2. Estarbien

Googleizaros !!! (a ver quesale…)

http://www.fuerzacomercial.es/


2. Estarbien

“Solo hay una ocasión de Causar una buena Primera Impresión”

• Continente. Imagen.

• Confianza. Media-sonrisa.

• Profesionalidad. Indumentaria.

• Entorno. No bodas.

• Calidad Foto. Claridad Imagen.

https://www.linkedin.com/in/adri%C3%A1n-najera-63682488/

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.64

http://www.linkedin.com/in/adri%C3%A1n-najera-63682488/
http://www.fuerzacomercial.es/


2. Estarbien

• Contenido

• Potencial como RECURSO. Talento, Conocimientos.

• PROACTIVIDAD.

• Recomendaciones (WOM)

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.65
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SOCIAL SELLINGINDEX

El Social Selling Index (SSI) es la puntuación que te otorga Linkedin, en base a una serie  

de parámetros, gracias a los cuales tendrás más facilidad para convertirte en alguien con  

influencia (o seguir siendo un usuario más de la red). Tu índice de ventas con redes  

sociales (SSI, por sus siglas en inglés) mide la eficacia con la que estableces tu marca  

profesional, encuentras a las personas adecuadas, interactúas con información y creas  

relaciones. Se actualiza adiario

¿Quieres conocer cuál es tu SSI?

https://business.linkedin.com/sales-solutions/social-selling/the-social-selling-

index-ssi

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.66

¿Cómo ESTAS EN LINKEDIN?

http://www.fuerzacomercial.es/
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3. Estar todos losdías.

Tu trabajo es BUSCAR TRABAJO y GENERAR  

OPORTUNIDADES!!!

(tener tus correos que generen SU INTERES!!!

Para enviar  

EstimadoAdolfo,

Para mí sería un placer enriquecer mi red  

de contactos con un gran profesional  

como tu y como Director de la Cátedra  

darte acceso a nuestro grupo DIRECCIÓN  

COMERCIAL y VENTAS, donde podrás  

contactar con más de 45.400 expertos y  

directivos.

Muchas gracias por tu interés yun

abrazo.

Para Recibir  

EstimadoXavier,

Muchas gracias por tu interés ya que es un placer  

enriquecer mi red de contactos con un buen  

profesional comotú.

Aprovecho para invitarte a nuestro grupo  

DIRECCIÓN COMERCIAL y VENTAS, donde podrás  

contactar con más de 45.400 expertos y  

directivos.

Un fuerte abrazo y hasta pronto.

http://www.fuerzacomercial.es/
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4. Pull.: Inbound Sales

• Facultaros como expertos. El CONTENIDO es el REY!!

• Publicar Estudios en Grupos que os interesen

• Hacer Blogs

• Hacer VideoBlogs

http://www/
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5. Push.: Proactividad Comercial

• Cuando des con el “PEZGORDO”

•Estudia su WEB

•Estudia su PERFIL

•Ataca por su INTERES !!!  

(Elevator Pitch – Social Pitch)

http://www.fuerzacomercial.es/
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Construye tu SOCIAL Pitch en 5 Pasos

Describe Quién eres. En esta parte deberíamos responder a la pregunta qué te  

gustaría que recordase tu oyente acerca de ti.

Describe Qué haces. Aquí es donde estableces el valor aportado, el elemento  

diferencial. En términos de marketing, tu posicionamiento.

Describe Por qué eres único trabaja SU INTERES. Qué beneficio único tú y/o tú  

empresa aporta A SU NEGOCIO. Muestra qué haces qué es diferente o mejor que  

otros. Aquello por lo que tu proyecto o tú debe ser elegido.

Describe tú Objetivo. Debe ser medible, ambicioso, realista, fechado (temporal),  

específico . En este último paso debería ser sencillo para tu oyente saber qué le estás  

pidiendo.
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Ejemplo

• Ofreceros como Solución deROI

• Calidad

• Cantidad
Para enviar

Estimado Sr. De laHoz,

Como su empresa esta especializada en Ventas estaría  

muy interesado en presentarle nuestro CRM para  

móviles ya que esta enfocado en mejora de resultados  

Comerciales y seguro que le permitirá generar más  

negocio. Además podemos estudiar la posibilidad de  

prescribirle a nuestros clientes, ya que somos  

complementarios. Espero que vea esta iniciativa  

interesante, muchas gracias de antemano por su interés  

y quedo a la espera de sus gratasnoticias.

ENVIAR 10.000 !!!

www.fuerzacomercial.esConfidencial – Pág.71

http://www.fuerzacomercial.es/


De todo cliente tiene quesalir….

…Otro cliente
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(La mejor forma de no hacer puertafría)

5Plus . RealSelling
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• 1. El secreto de la VENTA es….

• 2. El secreto para saber lo que INTERESA…..

• EL INTERÉS !!! (delDecisor)

• PREGUNTAR!!!
• 3. Para INTERESAR no vendemos SERVICIOS, vendemos…..

• SOLUCIONES !!! (TÉCNICAS y deNEGOCIO)

• 4. Nuestras soluciones no son CARAS o BARATAS (precio) son,….

• RENTABLES o NO!!!

• 5. La PERSONA a la que nos debemos dirigir en el cliente es….

• Al DECISOR !!! (BANT)

• 6. La palabra mas importante que define la relación entre el decisor y nosotroses……

• La CONFIANZA !!! (Profesional y PERSONAL!!!)

• 7. ¿Cómo generamos CONFIANZA en el CLIENTE…?

• 8. La SUPERCOMERCIAL no cree en la SUERTE, cree en …

• CON VALORES!!!

• PROCESOS COMERCIALES EXCELENTES!!!!
• 9. El éxito depende de la CALIDAD del proceso comercial y sobre todo de….

• la CANTIDAD de OPORTUNIDADES!!!

• 10. Si trabajo en un equipo comercial tendré mas oportunidades si…

• TRABAJO en EQUIPO!!!

Los 10 PRINCIPIOS de los  

SUPERCOMERCIALES!!!
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ACTITUD

SÓIS la clave de  

vuestro ÉXITO!!!
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INTRA
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rmachin@fuerzacomercial.es

902 51 7447

LinkedIn

“Dirección Comercialy  

Ventas”

Muchas gracias !!!
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