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:Nos llega con el boca a boca de
hoy para que nos vaya bien
mahana?




sQué esta cambiando “ahi fuera”?




: Nace un nuevo consumi®¢

Menos leal.
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Producto se comoditiza.

NO FRILLS

| ‘ NET12FL 0Z  (355mi)
B2 FL O3 AR {126 07, (355 mL) \d




El mundo se especializa.






0% 59%

de las decisiones de seleccion las empresas no quieren hablar
de proveedor se hacen antes de con el vendedor en fase de
que aparezca el vendedor. busqueda




La forma de hacer las cosas y su
impacto ya cuentan.

Sociedad




i Qué puedo ir haciendo ya” desde
mi1 dinamica diaria?
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Lo primero.

“Asimilar que esto YA tiene que ver con mi forma
de hacer las cosas, lo convierto en Oportunidad o
dejo que sea una amenaza’

“Cabeza fria vs Cabeza caliente
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Experiencias
Especializadas
NO proveedor
productos




“Ayuda, NO vendas”™
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alor de la Comunidac

Concepto Comunidad.

Tiempo comercial es coste.

Ya sabe casi todo de tu producto.

Tiene problemas, percepciones y conoce a tu competencia.
Convertir a tu Cliente partner.

sLe haces preguntas? ;Cuales?

iConoces bien su negocio?

sSondeas con €l nuevos productos, servicios etc?

iSabes que le interesa, como busca en google?

JEs su cifra de compras actual su valor fundamental para
ti..... manana?




“Que me encuentre quien YA me

esta buscando ”

Nuevos Habitos Digitales del cliente omnicanal.

Google

Digitalidad.....coherente.

Mis contenidos ayudan y atraen. =

Canal hibrido de mi fuerza de ventas.
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Who to follow
Microsoft's plan for
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Philanthropy



“M1 forma de hacer las cosas cuenta’

Trabajar mi significado concreto (marca) a través de historias y
testimonios y no de publicidad.

Marca no es logo y una web “bonita”
Vigilar y ser transparente con el impacto de mis acciones.

Mi mensaje de marca debe dejar muy claro el beneficio y para
qulen es.

Marca coherente.

Marca colaborador.



sCoOmo me pongo en marcha en la
practica?
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1. Reflexionando

1/ ;Con quien tengo mas posibilidades de ser insustituible mafiana? ;Coémo Me
podria encontrar y considerar de forma facil?

2/ ¢Conozco los problemas de mi comunidad (no sélo cliente) ?

3/ ¢Ayudo o vendo?

4/ ¢Invierto en ir cambiando/probando cosas para irme adaptando?

5/ ¢Es coherente mi presencia digital? ;Mis contenidos ayudan o venden?

6/ ¢Se percibe miforma de hacer las cosas?



2. Actuando.

1/SABER QUE PREGUNTAR y ESCUCHAR a mis clientes.

2/ DESARROLLAR contenidos “enfocados, empaticos y de calidad” que atraigan
y ayuden mas.

3/ INVERTIR EN COMPLEMENTAR mi propuesta de valor para hacerle la vida
mas facil a mi cliente.

4/ CENTRAR mis acciones de captacién y fidelizacion en aquellos con mas
posibilidades.

5/ ADAPTAR y PERSONALIZAR mis herramientas y argumentos de venta.

6/ INVERTIR tiempo de calidad en mi organizacidn a tratar esto.



“Muchas pequeinas cosas
“en un mismo sentido
concreto en el tiempo consiguen
el cambio de habitos internos y
percepciones externas “




Muchas Gracias.

m Alejandro Vazquez-Palacios

WWWw.btrueb.com
alejandro@btrueb.com
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En Galicia, contigo, #SeguimosAdiante

http://responde.igape.es

IGAPE&XA
RESPONDE Q000815 151

igaperesponde@igape.es




