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Disefio y gestion de equipos comerciales.

Vender por sistema plantea un cambio de paradigma en la forma
de entender la venta y la gestion comercial. Propone mirar el co-
mercio como un sistema, donde personas, equipos y organiza-
cién estan interconectados y donde los resultados son fruto del
disefio del sistema que los genera.

Una guia para repensar la venta desde dentro, comprendiendo
cdmo las partes interactian, cémo se refuerzan o se bloquean
mutuamente y cdmo se pueden generar resultados mayores, du-
raderos y coherentes.

Vender por sistema ofrece un modelo claro y aplicable basado en
tres niveles —persona, equipo y organizacion— con tres dimen-
siones en cada uno —ser, hacer y tener—. De la combinacién de
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cuadrantes, resultados.
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ellos surge una matriz de nueve cuadrantes que permite diagnos-
ticar, comprender y transformar los sistemas de venta.

«Un sistema de ventas bien disefiado logra que las personas
y los resultados brillen. Uno mal disefiado hace que se apa-
guen».
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Marcos Alvarez es uno de los referentes en el ambito del retail en Espafia. Consultor, escritor y conferenciante, ha de-
dicado mas de veinticinco afios a acompaiiar a empresas, equipos de venta y lideres comerciales en su evolucion hacia
modelos de negocio mas humanos, sostenibles y rentables. A lo largo de su carrera ha colaborado con numerosas mar-
cas nacionales e internacionales, participando en proyectos de expansion, transformacion cultural, liderazgo comercial
y mejora del desemperio en el punto de venta. Su enfoque combina el pensamiento sistémico con una profunda sensi-
bilidad por el factor humano.

Ademas de su labor como consultor, imparte formacién in companyy en escuelas de negocio, donde comparte su experiencia con
responsables comerciales, facilitdndoles la traduccién de la estrategia corporativa en comportamientos accionables y medibles.

Descubre mas sobre su visidon en www.porbuencamino.com o siguelo en RR.SS.

Argumentos de venta y Plan de medios:

« El éxito como resultado de un disefio sélido: Deja de confiar en la suerte o en el esfuerzo individual aislado. Este enfoque te ensefia
a ver la venta como un sistema interconectado donde los resultados no son casualidad, sino el fruto directo de como has disefiado la
interaccion entre tus procesos, tu equipo y tu organizacion.

« Diagndstico preciso con la matriz de 9 cuadrantes: Supera la confusién comercial con un modelo claro y aplicable. Al cruzar los
niveles de persona, equipo y organizacion con las dimensiones del ser, hacer y tener, obtendras una hoja de ruta exacta para identificar
dénde se bloquea tu sistemay cémo desbloquear su maximo potencial.

« Un sistema que hace brillar a las personas: Un sistema mal disefiado agota el talento; uno bien disefiado lo potencia. Este libro te
ofrece las claves para construir una arquitectura comercial coherente que no solo genere resultados mayores y duraderos, sino que per-
mita que tu equipo trabaje en un entorno que refuerce su desempefio en lugar de obstaculizarlo

« Nota de prensa, presentaciones y promocion en redes sociales.
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