	Empresa:
 Esta asesoría es ideal en empresas de tipo MEGRA (Medianas y grandes). Que tienen fuerzas de ventas estructuradas y que reportan a jefes de ventas y que quieren implementar procesos de Perceptología Comercial a los que se les haga el debido seguimiento hasta que queden incorporados en forma indeleble en la cultura organizacional.
Esta oferta puede tener ajustes, dependiendo de las condiciones particulares de cada empresa.
	Descripción de 

Gestión de seguimiento en la aplicación de la Perceptología Comercial en la fuerza de ventas de la empresa
Por parte de 

INVest Marketing, Ltda. 
Carlos Sierra


	IDENTIFICACIÓN
	MISIÓN O PROPÓSITO DE LA ASESORÍA

	Nombre de la Asesoría
Gestión de seguimiento en la aplicación de la Perceptología Comercial en la fuerza de ventas 
Depende de: Gerencia de Mercadeo- Gerencia de ventas
Apoya a: Informadores, Promotores, Asesores inmobiliarios, Gerentes de proyectos, otro personal relacionado, incluyendo a personal en formación.
	Velar por el seguimiento de los procesos de aplicación de la filosofía de la Perceptología Comercial en las actividades comerciales de la empresa dirigida a  los clientes  actuales y a clientes potenciales teniendo como objetivo la mayor satisfacción del cliente y  las mayores posibilidades de rentabilidad, crecimiento y supervivencia  para la empresa. 
Participando específicamente en las siguientes actividades:

Capacitación en las técnicas de Asesoría Perceptológica en compras dirigidas a personas que se vinculan al área comercial. Seguimiento consultivo a la aplicación de esas técnicas por parte del personal encargado de aplicarlas. Refuerzo por medio de charlas ocasionales a dicha fuerza de ventas. Seguimiento por medio de realización de pruebas escritas y orales. Apoyo consultivo a los jefes del área Comercial en el seguimiento a la aplicación de las técnicas en Perceptología Comercial.

	PROCESOS Y RESPONSABILIDADES ASOCIADAS A LA ASESORÍA A TRAVÉS DEL PERSONAL DEL ÁREA COMERCIAL


	Rol: Logros a través de la fuerza comercial.
	Proceso a través de la fuerza comercial.
	Responsabilidades frente al proceso a través de la fuerza comercial.

	Mejorar la gestión de asesoría Perceptológica en Compras en el área comercial de la empresa con el propósito de incrementar ostensiblemente la confianza en el mercado y como consecuencia, los resultados de ventas y de generación de mejores percepciones positivas en los clientes actuales y potenciales.

	Revisar periódicamente en la fuerza comercial de la empresa, la aplicación de las técnicas de la Perceptología Comercial incluidas en el Libro: “Por favor no me venda, Asesóreme en compras”, velando por profundizarlas cada vez en las personas. Proporcionando a cada una de éstas el acompañamiento que demanden.
	Propiciar que el equipo comercial administre su tiempo y sus posibilidades, para mejorar su estatus de asesor en compras de sus clientes.

Conocer los procesos de aplicación de las técnicas de la Perceptología Comercial y capacitar en ellas al equipo Comercial.

Propiciar el mejorar la actividad de Interpretar las necesidades de los clientes en cuanto a uso de los productos, presupuestos, ocasiones, etc.

Recolectar y evaluar la mayor información del cliente para presentar los beneficios de cada proyecto.

Identificar oportunidades de venta.
Negociar condiciones de acuerdo con su conocimiento de costos de alternativas de venta.

Establecer procesos, formatos y métodos de evaluación de seguimiento a la aplicación de las técnicas de la Perceptología Comercial.

Efectuar reuniones periódicas de seguimiento y de motivación con el equipo de ventas en lo concerniente a la filosofía de la Perceptología Comercial.

Capacitación  a nuevos integrantes de la fuerza Comercial, en Perceptología Comercial.


	RELACIONES INTERNAS A TRAVÉS DE LA FUERZA DE VENTAS

	¿Con quién?  (Áreas)
	Propósito

	Gerencias Comerciales
	Apoyarlas en los seguimientos específicos que deben hacer para mejorar la aplicación de la Perceptología Comercial.

	Gerencias de proyectos
	Brindarles herramientas de capacitación para realizar efectivos sistemas de apoyo a su personal Comercial

	Jefes de ventas
	Prepararlos, capacitarlos, apoyarlos consultivamente en el seguimiento a la aplicación de las técnicas de Perceptología Comercial

	Gerencia de Mercadeo
	Apoyarla en el diseño de estrategias específicas relacionadas con la aplicación de la Perceptología Comercial, de cara al cliente

	Otros Asesores 
	Brindar información requerida.

	RELACIONES EXTERNAS A TRAVÉS DE LA FUERZA DE VENTAS

	¿Con quién?
	Propósito

	Comprador 
	Hacer correcta aplicación de la Perceptología Comercial en  todo el proceso de ofrecimiento, pre-venta, venta y post-venta

	Organismos y empresas proveedoras de información.
	Recopilar información concerniente a entorno, sector, mercado, colegas, compradores, etc.

	Empresas colegas posibles aliadas.
	Establecer alianzas para ofrecimiento de nuevas alternativas de proyectos.

	Entidades educativas en Administración de Ventas.
	Obtener actualización y profundización en conocimientos relacionados con la actividad.

	COMITÉS

	Internos
	Propósito

	Comerciales de proyectos
	Evaluar los casos que ameriten destacarse especialmente, para darles difusión a manera de ejemplo constructivo.


	INCLUYE:
	NO INCLUYE:

	Las horas no presenciales necesarias para dar cumplimiento a lo incluido en la oferta.
Dos  horas semanales presenciales de Carlos Sierra o de su delegado.
Capacitaciones requeridas para la fuerza comercial en técnicas de Perceptología o temas afines. (48 horas año)
Disponibilidad limitada a  atender consultas telefónicamente o por Email.


	Valores de realización de investigaciones como por ejemplo las de mercadeo.

Valores de procesamientos de bases de datos u otra información que requiera procesamientos. 

Valores de realización de proyectos especiales como  por ejemplo la realización del  (los) plan(es) de mercadeo.

Horas presenciales extras a las ofrecidas.

Valores de producción publicitaria.
Capacitaciones no incluidas en la oferta

Los costos de Papelería y sus insumos.
Lo no incluido explícitamente.


	Valoración del Servicio sin IVA:

	Dos millones de pesos mensuales ($2’000.000.oo C/mes).  
NOTA IMPORTANTE: Netos, libres de gastos, retenciones y demás cargas impositivas. 

Período contratado: 12 meses al año. Renovación automática por otros doce meses consecutivos en el siguiente año a no ser que cualquiera de las partes informe a la otra con dos meses de anticipación su deseo de no renovar el contrato.
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                                      Carlos Alberto Sierra Serna 

	DQQALO./CASS.


