RESPUESTAA L(BOMER(!IAL

CERCANIA A
CLIENTES Y
PROTECCION

INGRESOS

DEFENSA DE
PRECIOS Y
MARGENES

AJUSTES EN
COSTES Y
CAPACIDADES

COMERCIALES

COVIDT9

MEDIDAS

Focalizar los recursos en los clientes mas
valiosos, y evitar la distraccién con los mas
peguefios,

Entender qué necesitan nuestros clientes y
qué podemos hacer para ayudarles.

Buscar palancas de optimizacion en 4 KPIS
clave: leads, tasa de éxito, tamafio de
pedido, duracién del ciclo comercial
(centrar esfuerzos en negocios cercanos al
cierre)

Defender precios: preferible ceder en
volumen: recortes innecesarios tendran un
impacto en el negocio actual y futuro,
Ofrece alternativas de precio.

Revisar los umbrales 'psicologicos' de
precio.

Centrarse  en  productos de  alta
diferenciacian.

« Modelos alternativos de ingresaos:
empresas y clientes huyen de grandes
inversiones y compromisos.

« Potenciar capacidades de venta no
presencial.

» Ajustar el foco de la comercializacién hacia
segmentos con mayor demanda,

+ Realinear recursos con oportunidades (por
ejemplo, explorar alternativas rapidas para
transacciones online en marketplaces de
terceros).

F

ADAPTACION A

ANTICIPAR LA
SITUACION
POST-CRISIS E
IDENTIFICAR

AREAS DE
CRECIMIENTO

REESTRUCTURAR
LOS RECURSOS Y
EL MODELO
OPERATIVO

COMERCIAL

AJUSTAR LA

OFERTA
COMERCIAL Y
EL MODELO DE

INGRESOS

anoimac

Mercados: jsegmentos con mayor
potencial de crecimiento?

Cadena de valor: zha cambiado el poder
de negociacién?

Competidores: jganadores y perdedores?
;Cambia nuestro posicionamiento?

M&A: ;Cuadles son las posibilidades de re-
financiacion?

Clientes: g Necesidades? ;En qué clientes
nos centramos?

Canales de venta: zcambian las
estrategias? 4 Como impulsar canales
digitales?

Alinear el area comercial con nuevo
enfoque de mercado y reorganizar equipos
[evaluar comerciales imprescindibles)
Organizacion estructural: jtransicién de
ventas exportacion a ventas nacionales?
Control: redefinir la forma de supervisar y
guiar el drea comercial en remoto
Investigar el impacta de los interyalos de
interrupcidn en los procesos comerciales
Tecnologia: aumentar el apoyo digital de
los vendedores

‘Modelos de ingresos alternativos?
Modelo de suscripcion

Dynamic Pricing

Periodo de prueba gratuito
Fago por uso

Pago por rendimiento
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