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800 FJFRCICIO DE BIENVENIDA + INTRODUCCION A CENTRO DE INNOVACION
810 INNOVACION PARA PRINCIPIANTES E INNOVACION PARA PROS,

310 EXPLORACION: EL TELESCOPIO

3:30 RECESO

10:10 FOCO

10:30 EXPERIMENTACION

11:30 (0OMO SE IMPACTAN LAS VENTAS CON LA INNOVACION?
12:20 CIERRE
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ADAPTEMOS CADA UNA DE ESAS
FORMAS CREATIVAS DE VENTA
A NUESTRO CASO...
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ESTOHAY QUE ESTONO HAY QUE HACERLO
H ACERLS o (NECESARIAMENTE)
PERO AQUIESTA LA INNOVAGION
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¢ENTONCES QUE ES INNOVACION?




GENTONCES QUE ES INNOVACION?

Innovar es hacer algo realmente nuevo.
1. Es hacer lo mismo gque venimos haciendo pero en una forma
completamente nueva. Si usted hace una actividad tan

basica como enviar sus cotizaciones de una manera original,
creativa, realmente novedosa (manera gue puede 0 noO
incluir tecnologia), entonces esta innovando.

2. También es hacer algo gue nunca hemos hecho. Esto es mas
dificil, porgue requiere mas imaginacion y mas capacidad de
cambio.




GENTONCES QUE ES INNOVACION?

Innovar es hacer algo realmente nuevo.

1. Es hacer lo mismo gque venimos haciendo pero en una forma
completamente nueva. Si usted hace una actividad tan
basica como enviar sus cotizaciones de una manera original,
creativa, realmente novedosa (manera gue puede 0 noO
incluir tecnologia), entonces esta innovando.

2. También es hacer algo gue nunca hemos hecho. Esto es mas
dificil, porgue requiere mas imaginacion y mas capacidad de
cambio.

PERO NO ES SUFICIENTE...
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INNOVACIONES SON AQUELLAS ACCIONES,
QUE NO SON LAS ESPERADAS SINO QUE
SON SORPRENDENTES Y QUE IMPACTAN

EL NEGOCIO.



PERO...
¢DE DONDE SACAMOS LAS IDEAS PARA HACER COSAS
REALMENTE NOVEDOSAS?

AESO VINMOS..



EL TRUCO ES DOBLE:
PREGUNTAS EMOCIONANTES

<4

MUCHAS RESPUESTAS






ol CAMBIAMOS LAS PREGUNTAS ABURRIDAS
POR PREGUNTAS EMOCIONANTES, LAS IDEAS
DE INNOVACION COMIENZAN A APARECER
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¢COMO SE HACEN LAS PEGUNTAS
EMOGIONANTES "PE™




GLAS PREGUNTAS EMOCIONANTES "PE™

PASO 1: DESCRIBIR LO QUE HACEMOS

Yo le envio cotizaciones a los clientes / |
una vez la solicitan n

Después de contratarlos, entrenamos a
los vendedores sobre |los productos
gue van a vender




- 6LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES Pt
_j PASO 2:*JUGAR" CON LAS FRASES. NEGARLAS, PONERLAS AL REVES, ETC.

Yo le envio cotizaciones a los clientes una vez la solicitan

| - Yo le envio cotizaciones a clientes que no las solicitan
| |; - Yo no le envio cotizaciones a clientes gque las solicitan
v | ‘ - Nadie le envia cotizaciones a los clientes
: - Los clientes se envian cotizaciones ellos mismos
: - Los clientes me envian cotizaciones a mi
- Los clientes solicitan cotizaciones después de que se las he enviado
- | ‘ - Etc.

...................................................................................
.................................................................................



6LAS PREGUNTAS EMOGIONANTES "Pt™

Después de contratarlos, entrenamos a los vendedores
sobre los productos que van a vender

- Nunca entrenamos a los vendedores
Entrenamos a los vendedores sobre los productos que no van a vender
- Entrenamos a los que no son vendedores sobre los productos
- Los vendedores nos entrenan a nosotros sobre los productos
- Los productos entrenan a los vendedores
- Entrenamos a los vendedores antes de contratarlos
- Entrenamos a vendedores que nunca contratamos
- Contratamos a vendedores entrenados



GLAS PREGUNTAS EMOCIONANTES "Pt™

PASO 3: USAR LAS FRASES INCONGRUENTES PARA CREAR LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES

Iy - Yo le envio cotizaciones a clientes que no las solicitan i
!{ ¢Como seria una estrategia ganadora bada en enviar cotizaciones a clientes que no las solicitan? } {
W

- Yo no le envio cotizaciones a clientes que las solicitan
cCOmMo seria una estrategia exitosa en la que nunca se envian cotizaciones?

- Nunca entrenamos a los vendedores
cComo serian formas de tener vendedores infalibles a pesar de no entrenarlos nunca?

- Los productos entrenan a los vendedores
¢CoOmo serian productos que ellos mismos entrenaran a los vendedores?



GLAS PREGUNTAS EMOGIONANTES "Pt™

YA TENEMOS NUESTRAS PRIMERAS PREGUNTAS EMOCIONANTES

¢Pero recuerdan que el truco era doble?
¢Cuales eran los dos componentes del truco?

cPreguntas Emocionantes y...?



PASO 4:

MUCHAS RESPUESTAS
(LAMEJOR IDEAES LA TERCERA.. O LA CUARTA.. 0.)



%" ELTELESCOPIO



R EL TELESCOPIO
MIS APUESTAS GRANDES:

Pensemos en la relacion con el cliente

¢Qué no hemos logrado con el cliente,
gue nadie mas ha logrado tampoco?

cQué cosa seria increible? Etc



COSAS INCREIBLES:

cComo podria tener 2000 vendedores?
cCoOmo podria enviar una cotizacion en 14 segundos?
¢COmo haria para gue el mismo producto le parezca baratisimo
al cliente aunque le suba el precio al doble?
cComo logro gque otros le hagan publicidad a mi producto?
cComo le llego al cliente en los proximos 20 minutos?
cComo le llego al cliente si no usa un computador?

(Recuerden... una sola respuesta no vale...)



CASCADA DE PES

Una idea que aparezca como respuesta a una PE,
puede abrirnos la oportunidad de hacer una nueva PE.

EJEMPLO:

PE: ¢,COMO PODRIA HACER PARA QUE MI CLIENTE NO PUEDA OLVIDAR MI COTIZACION
AUNQUE QUIERA?

IDEA: INCLUYENDO EN LA COTIZACION, UNA VISION DE UN FUTURO MARAVILLOSO QUE SU
EMPRESA HA ALCANZADO ENEL FUTURO, SIELIGE NUESTRO PRODUCTO
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o . *Monetizacién *Fuerza Comercial *Inventario *Territorios *Canales

. . EL TELESCUPIU visitas *Promocion *Facturacion *Atenciéon *cotizacion *motivacion
*exhibicidon *comunicacioén *cartera

CAS| PREGUNTA

S
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IS
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FOCO

1 CLIENTE

¢CUAL PUEDE IMPACTAR MAS AL CLIENTE?

2 NOSOTROS

GOUAL ES EL MAS ALINEADO CON NUESTRO ESTILO?

3 COMPETENCIA

(OUAL ES EL MAS DIFICIL DE COPIAR?

MIRADA

3 [






LOS EXPERIMENTADORES



EL PROCESO QUE HEMOS VISTO SE PUEDE APLICAR A:

- REINVENTAR EL PROCESO DE VENTAS
- CAMBIAR RADICALMENTE NUESTRA ESTRATEGIA DE CANALES
- RE-PENSAR NUESTROS MERCADOS. LLEGAR A MERCADOS QUE NO “TENEMOS EN EL MAPA™ ACTUALMENTE
- RE-INVENTAR NUESTROS PROBUCTOS PARA QUE ELLOS SE AYUDEN A VENDER A SIMISMOS
- RE-INVENTAR EL MODELO DE NEGOCIO PARA ENCONTRAR NUEVAS FUENTES DE UTILIDAD
- CAMBIAR RADICALMENTE LA FORMA COMO SE AGREGA VALOR AL CLIENTE
- INVENTAR NUEVAS FORMAS DE LOGRAR FIDELIZACION DE CLIENTES
- LANZAR CAMPANAS DE COMUNICACION REALMENTE SORPRENDENTES
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