¢Qué habria hecho diferente?

¢Qué va a cambiar en su préxima sesion de
ventas?

OPTIMIZANDO EL
PROCESO DE VENTAS

Para optimizar el proceso de ventas recomenda-

mos la técnica de verificar constantemente.

En cada una de las fases del proceso de ventas

puedes utilizar esta técnica para incrementar

su efectividad como vendedor profesional.
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Optimizando el proceso de ventas | A través de preguntas
estratégicas
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Clinica de Ventas

= Estimado Sr. = Después de las = Después de la = Su dltima
Cliente me preguntas , presentacion de oportunidad de
gustaria agregar respuestas y CVBV y manejar verificar es una
el maximo valor escuchar muy correctamente las pregunta de
a su operacion bien, le pregunta objeciones . Usted cierre cerrada.
en la visita de al cliente: le pregunta al = Guarde silencio y
hoy , le podria = Resumiendo cliente: no le pierda la
jzEEreliEs nuestra = Hasta donde mirada a su
preguntas para conversacién su hemos conversado cliente.
clarificar algunos prioridad para el ;Cuales su
puntos? dia de hoy opinién de nombre

es..12y3...es del producto o

Vendemos

La practica constante y auto-analizada,

TALLER DE APLICACION DE VENTAS
hard que implementes un proceso de me-
La diferencia entre vendedores

joramiento continuo en la forma que cami- profesionales y los principiantes

nas por los procesos. La diferenciacion

técnica es facil estad en los productos y pro-

gramas . Lo distinto estd en Usted y cédmo
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agrega valor a tus clientes.

Procesos de Ventas Consultivas
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LOS PROCESOS DE VENTAS

Cinco procesos de ventas rigen nuestro cami-

no como vendedores profesionales, no basta
saberlos, lo importante es reconocer como op-
timizarlos, de tal manera, de ir mejorando
nuestra efectividad y el nivel de satisfaccién
de los clientes.

5 Procesos Criticos en Ventas

Como facilitador debe dominar

= Ocurre antes de visitar al cliente

Proceso Pre-Venta = Planeacion, prospeccion, preparacion, practica

= Ocurre en presencia del cliente (cara-cara)

Proceso de Ventas = Apertura, Descubrir, Argumentar y Solucionar

= Ocurre después de realizar la visita de ventas

Proceso Post-Venta = Auto-reflexion, comentarios de valor préxima vez

= Ocurre en la mente del cliente en el proceso 2

Procesode Compia = Recepta, Reconoce, Evalua y Decide

= Ocurre entre el coach y el cochee

Procesode Coaching « Presenta, Observa, Dialoga y Acuerda
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Cuando estamos cara a cara con los clientes

recorremos el proceso de ventas descrito aba-

j

©

Proceso de Ventas

Cara a cara con el cliente

Aperturar >>

o
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= Los primeros = Preguntary = Presentacion = Resumen de
segundos de escuchar las de nuestros beneficios de
conversacion necesidades y productos y impactoy
con su cliente. prioridades del programas pregunta
= Estableceel cliente CVBV cerrada
tonoy = Aprender lo = Presentacion = Ganael
proposito para mas posible de dinamica de compromiso de
captar atencion la situaciény beneficios que comprao una
necesidades satisfacen las accion
necesidades especifica
especificas del
cliente

FORMULARIO DE OBSERVACION DE REPRESENTACION
DE PAPELES | ROLE PLAY | TODOS VENDEMOS

Al formar la triada de trabajo (uno es el vendedor, otro el
comprador y otro el coach de campo).

Evaliede 1 a5

Comentarios
del Coach

Representante Profesional de ventas

Flexibilidad o adaptacion al perfil de
personalidad del cliente (DISC)

Aperturar

¢Qué dijo el representante para
captar la atencidn del cliente?

Empatia: Capacidad de crear una
buena relacion con su cliente.
Interpretar las necesidades y
sentimientos de su cliente. Genera
confianza y crea un clima de
cordialidad y distencién que necesita

para tomar una decision.

Descubrir

Enliste algunas preguntas que
hizo el representante. éQué ne-
cesidades descubrié? ¢Hizo un

resumen?

Proyeccidn: Capacidad de resolucién
de cierre. Es la agresividad “sana” que
debe cultivar el vendedor para poder

ayudar al cliente a tomar una decision .

Argumentar

Describa cémo solucioné las
necesidades y prioridades del
cliente. ¢ Cual fue el mensaje o

beneficio clave?

Manejo de Objeciones

¢Cual fue la objecién del cliente

y como fue manejada?

Solucionar

¢Cémo fue el cierre de ventas?

De 1 a 5 evalle esta visita
de ventas.

FORMULARIO DE AUTO-OBSERVACION

La reflexion es un grado alto de aprendiza-
je. Tres preguntas de revision te ayudaran
a obtener lecciones de Ila experiencia
anterior. Contesta por favor cada pregunta
y pronto, si lo haces habitualmente, estaras
en un nivel superior como vendedor.

¢Qué hizo Usted bien, en role play?
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