CONOCIMIENTO DIRECTIVO

DESPACHOS PROFESIONALES

DIAGNOSTICO COMERCIAL

DIAGNOSTICO (AS IS):

Estos son los puntos que proponemos revisar para detectar posibles areas de mejora.

1. Clientes

¢Tenemos claramente identificado a qué clientes nos dirigimos?
a. Clientes a los que nos dirigimos

b. Segmentacién de los Clientes

2. Propuesta de Valor

¢Qué ofrecemos a nuestros clientes: como resolvemos su problema?
a. Pain de nuestros clientes
b. Formulacién de Propuesta de valor

c. Portafolio: como priorizamos nuestros productos

3. Gestion de la Omnicanalidad

¢Aprovechamos los distintos puntos de contacto con los clientes?
a. Canales: como nos conocen, compran e interactian nuestros clientes
b. Presencia off line y on line de nuestra propuesta

c. Sinergias entre el Marketing Digital de nuestra propuesta y el de nuestros clientes

4. Organizacion y Comunicacion:

é¢Contamos con la adecuada estructura comercial y debidamente alineada para asegurar el
desarrollo del negocio?

a. Estructura comercial

b. Estructura de Back-office Comercial
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c. Interrelacién con otras areas
d. Foros de comunicacién y alineamiento

e. Sistemas de retribucidn

5. Analisis de Ventas y Rentabilidad

¢Tenemos oportunidades en la contribucion que los clientes y segmentos de clientes nos hacen a
la venta y rentabilidad del negocio?

a. ABC de ventas y rentabilidad por clientes: grado de concentracion.
b. Reparto de Ventas x Segmentos de Cliente: deteccion de subdesarrollos vs. Mercado.
c. Condiciones Comerciales y Rentabilidad x Segmentos de Cliente

d. Pricing: politica de tarifas y proceso de implementacion de nuevos precios

6. Planificacion Comercial

é¢Contamos con un adecuado proceso de planificacion comercial, alineado con el resto de areas?
a. Proceso de Planificacién Global: rol del area de Ventas
b. Definicién del Plan Comercial anual

c. Desarrollo de Planes anuales para las distintas tipologia de clientes y/o los principales clientes

7. Herramientas

é¢Disponemos de las herramientas adecuadas para desarrollar y monitorizar el negocio?
a. ERP

b. CRM

c. Cuadro de Mandos

D. Visualizador de ventas/rentabilidad
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