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Joan Marcos
Ingeniero de Telecomunicaciones y MBA por la Universidad Ramon Llull, PDD 
por el IESE y Senior AMP por la Universidad de Chicago. 
Más de 20 años como directivo en el sector de las Tecnologías de la Información 
ocupando diversos puestos en España, Inglaterra y Suiza con responsabilidades 
directivas a nivel de cuenta de resultados.
Desde el 2009 se ha dedicado a la consultoría empresarial, primero desde una firma 
local y en la actualidad a través de la firma de consultoría transForma Partnering, 
creada junto a otros profesionales de reconocido prestigio. 
Entre los clientes con los que viene colaborando se encuentran Grifols, Microsoft, 
Novartis, Seat, Nestle o Boehringer Ingelheim, entre otras.
En el ámbito académico es Director de Programas y Profesor del Executive MBI de la UAB, 
y profesor de programas post-grado del IQS y de LaSalle Campus Barcelona, ambas 
pertenecientes a la Universitat Ramon LLull.
En el ámbito de la emprendeduria, forma parte de la red de Inversores del IESE, de la red 
EixTechnova de la Universidad Ramon Llull y es mentor de emprendedores de la 
aceleradora Wayra de Telefónica y NIU de Andorra Telecom.
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• Desarrollo de Equipos de Alto 
Rendimiento (EAR)

• Mejora de la Productividad Personal
• Coaching de Equipos Directivos

• Metodologías y Técnicas de Venta 
• Neurociencia de las Ventas
• Técnicas de Negociación Comercial
• Marketing Estratégico 
• Dirección Comercial

• Startup Based Innovation (SBI)
• Metodologías de Innovación
• Fomento del Intra-Emprendimiento
• Inspiration & Discovery workshops

• Planificación Estratégica
• Diseño y Gestión del Cambio
• Diseño de Modelos de Negocio
• Revisión Propuestas de Valor
• Servicios de PMO y BPE

https://www.transformapartnering.com

https://www.linkedin.com/company/15235724

https://www.facebook.com/TransformaPartnering

https://twitter.com/transFormaPart

3



All Rights Reserved – transForma Partnering ©

1. Ocho Certezas 
que deja el Covid-19
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Desigual Impacto y Desigual Recuperación

Dated May, 2020
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Respuesta Estratégica al Covid-19
¿Que hemos escuchado en nuestros encuentros con altos directivos de 
compañías de diversos sectores y tamaños?:
1. Adopción del teletrabajo y reducción del riesgo de contaminación – turnos, etc
2. Ajustes temporales de las plantillas – expedientes de regulación (ERTEs), etc.
3. Foco en preservar cash a corto y medio – cobrar antes, vender ajustando precio, etc
4. Suspensión de inversiones y reducción de costes – directos e indirectos
5. Re-priorización de proyectos – unos ejecutados de inmediato y otros aplazados
6. Aceleración de la digitalización – con clientes, proveedores y empleados
7. Formación y acentuar cultura de innovación – extensivo a todas las áreas
8. Uso de herramientas de ideación y creación de equipos remotos – Mural, Teams, etc...
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Las 8 Certezas que nos deja el Covid-19
1. Desigual impacto y desigual recuperación
2. Hay un consumo perdido y un consumo “diferido”
3. Relocalización de la producción e interés por el consumo local
4. El teletrabajo ha llegado para quedarse
5. Redefinición del talento y nuevas habilidades clave
6. El marketing digital y la presencia digital más vitales que nunca
7. Movilidad reducida a lo esencial e introducción progresiva de restricciones 
8. Nuevos hábitos de relación y de higiene 
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Fuente: “Las 26 Certezas que nos deja el Coronavirus”, transForma Partnering, Mayo 2020 (https://bit.ly/30oBNu5)
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2. Perspectiva 
Estratégica de la Venta
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The Four Rs Response to B2B Selling
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1 2 3 4

Dated April, 2020 Source: Leading Sales Through the COVID-19 Crisis” (http://tiny.cc/7gs9mz)
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3. La Nueva 
Normalidad del B2B 
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Adaptarse o Desaparecer
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Adaptarse o Desaparecer
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Healow’s telemedicine platform multiplies its utilization x15 in just three weeks 
across 50.000 locations and 100.00 providers
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Adaptarse o Desaparecer
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Around 25,000 McDonald’s worldwide now offer drive thru or pick up delivery, 
while 20,000 let customers order and pay on their mobile phones.
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Evolución del Modelo de Venta B2B

1. Desplazamientos a los centros de 
trabajo de los clientes

2. Captación a través de eventos, 
referencias, contactos en frío, etc

3. Visitas de ventas presenciales 
programadas o espontáneas

4. Confianza basada mayormente en 
las capacidades relacionales 

5. Argumentación “tu-a-tu” apoyada 
con materiales de venta

6. Cierres formalizados con la firma 
mutua de un acuerdo

Venta Externa Venta Interna Venta Híbrida

1. Ausencia de desplazamientos, 
trabajo desde el domicilio

2. Captación por medios digitales 
(social-selling) y por teléfono

3. Visitas programadas y efectu-
adas por teléfono, eMail o v-conf

4. Confianza más basada en el valor  
de la marca

5. Argumentación en base a mate-
riales presentados en digital

6. Cierres formalizados a través de 
eMail, firma electrónica, etc

1. Desplazamiento a centros de 
trabajo, oficina o en domicilio

2. Captación mixta por medios 
digitales, teléfono y presencial

3. Visitas presenciales justificadas 
(demos, tareas colaborativas, etc)

4. Confianza basada en capacidad 
relacional e imagen de marca

5. Argumentación de ventas hibrida 
vía presencial y digital

6. Cierres mixtos formalizados en 
digital y en presencial
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El Proceso de Ventas B2B permanece Vigente

LOGRAR EL COMPROMISO
Cierre de Cierre de 
la Venta 

DAR INFORMACIÓN
Presentación Presentación 

de Propuestas

OBTENER INFORMACIÓN
Preparación Preparación 

y Prospección

3

5

1

Seguimiento Seguimiento 
y Fidelización

Gestión deGestión de
Objeciones

Sondeo y Detección Sondeo y Detección 
de Necesidades 2

4

6
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Etapas y Fases de la Venta Consultiva:
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Mayor Interdependencia y Omnicanalidad
Los equipos de ventas deberán apoyarse en los datos e interacciones generados por otros departamentos
mejorando su conocimiento de los clientes y adoptando alguna de sus prácticas y herramientas
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• Generación de 
contenidos 

• Métricas en 
tiempo real

• Herramientas 
sofisticadas

• Gran volumen de 
datos (actividad, 
interés…)

• Generación de 
contenidos 

• Métricas en 
tiempo real

• Herramientas 
sofisticadas

• Gran volumen de 
datos (actividad, 
interés…)

• Procesos bien 
definidos y 
repetibles (scripts)

• Validación rápida 
de actividad y sus 
resultados

• Detección de 
“Hot Leads”

• Procesos bien 
definidos y 
repetibles (scripts)

• Validación rápida 
de actividad y sus 
resultados

• Detección de 
“Hot Leads”

• Relación regular 
con el cliente 
(oportunidad de 
aportar más valor)

• Riesgo de crear 
frustraciones e 
insatisfacción si 
no se hace bien

• Relación regular 
con el cliente 
(oportunidad de 
aportar más valor)

• Riesgo de crear 
frustraciones e 
insatisfacción si 
no se hace bien

• Conexión 
emocional

• Sondear y 
descubrir fuera 
del 'script’

• Relación de 
confianza

• Cerrar ventas

• Conexión 
emocional

• Sondear y 
descubrir fuera 
del 'script’

• Relación de 
confianza

• Cerrar ventas

Coste por Interacción CrecienteCoste por Interacción Creciente- - - -- - - - + + + + + + + + 

Marketing Digital Telemarketing Customer Service Equipos de Ventas
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4. Habilidades Clave 
para la Venta Hibrida
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Habilidades de Venta Distanciada en Digital
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Habilidades 
Digitales para 

la Venta

Habilidades 
Digitales para 

la Venta

Productividad 
Personal

Productividad 
Personal

Comunicación
Eficaz

Comunicación
Eficaz

Inteligencia 
Emocional

Inteligencia 
Emocional

Venta 
Consultiva en 

Digital

Venta 
Consultiva en 

Digital

Social 
Selling
Social 
Selling

Pautas de teletrabajo eficaz
Net-etiquette digital
Casos de uso con Clientes de 
Skype, Hangouts, Teams, Outlook, 
OneNote, WebApps, etc

Autogestión y responsabilidad
Las 8 dimensiones de la produc-
tividad personal
Casos de uso del Microsoft ToDo

Lenguaje no verbal a distancia 
Escucha, empatía y asertividad
Uso de preguntas y afirmaciones
Comunicación persuasiva

Entender las emociones
Activar el optimismo
Regular las emociones
Conducir las emociones

Impacto del distanciamiento 
en el proceso de ventas
Afectación fase por fase

Venta 
en Remoto

Marca digital del vendedor
Desarrollar la actitud social 
Estrategias de prospección 
y cualificación en digital 

1

2

3

6

5

4
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Habilidades de Liderazgo Distanciado en Digital
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Pautas de teletrabajo eficaz
Net-etiquette digital
Casos de uso con colaboradores 
del Teams, Planner, Outlook 
y WebApps

Las 10 dimensiones de la pro-
ductividad de los lideres
Casos de uso del Microsoft ToDo
y OneNote 

Modelos y estilos de liderazgo 
Liderazgo basado en el 4DX
Asentamiento de Objetivos 
y Metas a corto y medio plazo
Ciclos de seguimiento 

Fundamentos de comunicación
Escucha, empatía y asertividad
Diálogos de Feedback y diálogos 
de Coaching 

Entender las emociones
Activar el optimismo de los demás
Regular las emociones
Conducir las emociones

Liderazgo
en Remoto

Dimensiones racional y emocional
Modelos de resolución de conflictos
Pautas de negociación directiva

Habilidades 
Digitales para 
el Liderazgo 

Habilidades 
Digitales para 
el Liderazgo 

Productividad
Personal

Productividad
Personal

Liderazgo
Orientado a 

Metas

Liderazgo
Orientado a 

Metas

Comunicación
para Líderes

Comunicación
para Líderes

Inteligencia 
Emocional

Inteligencia 
Emocional

Gestión de 
Conflictos
Gestión de 
Conflictos

1

2

3

6

5
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5. Q&A
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Transparencias: https://www.transformapartnering.com/wp-
content/uploads/2020/06/VentaDistancia.pdf

Contacto: jmarcos@transformapartnering.com

LinkedIn: www.linkedin.com/in/joanmarcos/

Ha sido un placer… 
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Managing Partner & Consultant
Beethoven 15 Planta 4, 08021 Barcelona 
08021 Barcelona
jmarcos@transformapartnering.com 
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