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TECNICAS DE VENTAS Y GESTION DE CLIENTES



ke che

TU ERES EL IMPORTANTE
(Sr. CLIENTE)

éCual es tu INTERES?
¢Que quieres aprender?
(1 min.)
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PROSPECCION



OBJETIVOS

(1 —

IDENTIFICACION
SABER QUIEN NOS INTERESA

CUALIFICACION
SABER SI NOS INTERESA

CONCERTACION
INTERESARLE
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BEEEED o:EnTiFICACION

% IDENTIFICACION \/ SEGMENTACION k-—) BB.DD.

BUSQUEDA de Fijamos Obtencién
INFORMACION SEGMENTO Informacion vy su
OBJETIVO enriquecimiento

por Internet
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B cuauricacion

PROSPECCION
EN CALLE

(Puerta Fria)

PROSPECCION en RRSS
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B concerTACioN

TELEFONICA
(Teleconcertacion)

CONCERTACION

WEB

(Internet, Redes
Sociales)
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¢Qué TENEMOS @
que CREAR en 0o

El CLIENTE ?
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¢Quién te GENERA
MAS CONFIANZA

PROFESIONAL?
(IMAGEN de
EXPERT@)

2

V.
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Las personas “pre-juzgamos” como mecanismo de autodefensa Si o Si

CONSEJO VENTA PERFECTA
CUIDA TU IMAGEN COMERCIAL
“Solo hay una oportunidad de causar una buena primera
impresion”
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GUION AlA
Preguntas de INTERES y CIERRE - Palabras, frases y elementos LLAVE - Objeciones r
A

Caso practico Prospeccion Presencial

TIPODECONTACTO 1= Visita de Sondeo y analisis de INTERES

OBJETIVO CERRAR o PRECERRAR y CERRAR 2 visita

Como comentamos por telefono nos gustaria estudiar como su empresa puede ser rmas

METODOLOGIA o
ESTRUCTURA c
Guibh A-1-A vl

D E C I S O R 1 ;0ué elementos cree que son criticos para mejorar |a RENTABILIDAD de su empresa con
nuestra propuesta?

2 ;Sile demostramos que puede mejorar sus INGRESOS en un 102 cerramos el proyecta?

MMt Z =




A
llamada perfecta sigue un proceso o es improvisada?
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La atencion al cliente de éxito sigue un
proceso INFALIBLE

*enfocado en el cliente

*no improvisado, planificado
*aplicado a cada cliente, personalizado
*trabajado en equipo

*en mejora continua




SAMSUNG
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Proceso Llamada Perfecta- rﬁﬁﬁe.-"i'i?aﬁa
P
Partes de la llamada

de Ventas

Saludoy
presentacion

Cierrey

Preparacion Desarrollo

despedida




Preparacion de la Llamada

Seamos proactivos!!!
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Desarrollo




OBJECIONES FRECUENTES

ARGUMENTOS UTILIZADOS




ualificacion y Analisis de Necesidades







Cierre y Despedida




TECNICAS DE CIERRE

OBSERVACIONES

Técnicas de cierre y

Principio de recencia




Caso practico Telefonico

d Saludo y presentacion
Objeciones y rebatirlas

Preguntas de sondeo

N Cierre y principio de recencia

| Utilizar palabras que venden

Generar confianza en el cliente

Hacer que el cliente se sienta importante
Incidiendo en el Estandar de calidad
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FASES DE LA ENTREVISTA
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GuionA-1-A
Gestionar FILTRO
Citar al DECISOR

INTERES Mejora de Negocio. AlA.

A. Pregunta. {Sabes que...?
|. Otros clientes linea de Negocio.

A. Te envio 3 0 4 cajas de 3 Referencias.

¢COmo estructurar nuestra visita ATENCION-INTERES-ACCION?

GUION AlA
Preguntas de INTERES v CIERRE - Palabras, frases y elementos LLAVE - Objeciones 4

TIPODE CONTACTO PUERTA FRIA con DECISOR

JBJETIVO CERRAR o PRECERRAR y CERRAR 2° visita

Como he comentado con su Secretaria nos gustaria estudiar como su empresa puede ser
rmas rentable con nuestra propuesta (lo que le interesd ala SECRETARIA...)

2
A
T 3
E
N 4
C
l 5
o
N 6
7
8
:0ué elementos cree que son criticos para mejorar la RENTABILIDAD de suempresa con
nuestra propuesta’?
2 . Sile demostramos que puede mejorar sus INGRESOS en un 1034 cerramos el proyecto?
1
N 3
T
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ANTES DE LA VISITA

Llamar su Atencidn
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¢ QUE DEBEMOS HACER PARA LLAMAR SU ATENCION SOBRE NOSOTROS?

Saber TODO
sobre él

AMIGO

(profesional)

CONFIANZA
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¢ Que sabes de la VIDA de tus clientes?
é¢Sabes como hacerles ahorrar dinero?

¢Qué les interesa frente a la Crisis?
éSabes que les hace... FELICES?



AXIOMA PARA LLAMAR SU ATENCION...

“INTERESARSE, DESINTERESADAMENTE por SU INTERES”
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Cualificacion

¢Quién eres como cliente?

¢Como has visto los cambios en tus consumos como cliente?

¢Qué demandas como cliente?

Y viendo esa realidad ¢Qué le pides a tu proveedor de confianza?

¢Qué necesidades o retos te planteas para tu futuro y que necesitarias de nosotros
para acompanarte en ellos?

¢Te parece que veamos como es el equipo de CHC energia?

33
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Equipo 2 Equipo 3

34
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DINAMICA MI MARCA PERSONAL — DISCURSO DE VENTAS

“En estos momentos YO te voy a ayudar a que compres mejor GRACIAS
A"

. Len :
Sl Describe Exponer el (CelagrgaJ/e

Qué puedes P . beneficio di Entusiasmo
hacer por or gue JEELD, al exponer
tu cliente lies tilie que mueva

a la acciéon

35
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CONCLUSIONES DEL ANTES DE LA ENTREVISTA

COMUNICACION e INFLUENCIA

* 1-Debes ver a tu cliente como 12) NEGOCIO y como
22) PERSONA

e 2- ASESORAMIENTO EXTRA: matematicas de
NEGOCIO (lo que ahorra gracias a ti)

* 3-Tenvision a largo plazo y NO PIENSES EN
PEDIDO

*  4- CLUSTER de clientes y estrategia DE VENTA
CONSULTIVA:

* 5-Y piensa que cuanto mas complejo vea lo que
tiene actualmente... mas necesitara de nosotros.
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1a Fase Decalogo
La Entrevista Perfecta con el Cliente



¢Qué podemos hacer para Vender mas ANTES de cada ENTREVISTA?
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Sencillamente m
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LA DIFERENCIA SOIS.
VOSOTROS!!

Muchas Gracias !!!




