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TECNICAS DE VENTAS Y GESTION DE CLIENTES
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¢Qué recordamos de la 1a sesion?



OBJETIVOS

(1 —

IDENTIFICACION
SABER QUIEN NOS INTERESA

CUALIFICACION
SABER SI NOS INTERESA

CONCERTACION
INTERESARLE
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Prospeccion Presencial

METODOLOGIA
ESTRUCTURA
Guion A-1-A
INTERESAR al
DECISOR
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GUION AlA
Preguntas de INTERES y CIERRE - Palabras, frases y elementos LLAVE - Objeciones r
TIPODECONTACTO 1= Visita de Sondeo y analisis de INTERES -
OBJETIVO CERRAR o PRECERRAR y CERRAR 2¢ visita
1 Como comentamos por telefono nos gustaria estudiar como su empresa puede ser rmas
rentable con nuestra propuesta (lo que le interesd enlallamada...)
2
A
T 3
E
N 4
C
1 5
0
N 6
T
8
1 ;0ué elementos cree que son criticos para mejorar la RENTABILIDAD de su empresa con

nuestra propuesta?

2 Sile demostramos que puede mejorar sus INGRESOS en un 107 cerramos el proyecto?
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Prospeccion Telefdnica

o

g 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




OBJECIONES FRECUENTES

ARGUMENTOS UTILIZADOS
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DURANTE LA VISITA

Despertar su Interés




éQué TENEMOS que CREAR en El CLIENTE ?

CONFIANZA !!!




Analisis de Clientes y sus Necesidades
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- | ANALISIS DE NECESIDADES
\?‘*f\fx LA BASE ES tener claro el

¢PARA QUE? |

Para qué llegaria este client@ a comprarme. Qué es lo que actualmente necesita y yo puedo
ofrecerle
Qué necesidad tiene de compra, qué es lo que realmente le motiva, le impulsa a comprar
¢Qué necesitan mis CLIENTES? 10
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Objetivo:
- Posicionar tu producto como PROPUESTA DE VALOR PARA SU VIDA.
Accidn:

— Presenta tus productos como relevantes en su vida y servicios de valor anadidos adaptados a
las necesidades de tu cliente > Habla de beneficios y ahorro

— Utilizar los materiales de soporte apropiados> Sé visual
-Medida del tiempo (anticipacion > adaptabilidad>propuesta)

— Adelantate a las objeciones



%

% SISTEMA

SPIN

PARA AUMENTAR VENTAS




Escuela
# ChC r Universitaria
energia 4 de Ventas

éCreamos necesidades? ¢ Le hacemos sentir que somos necesarios...?
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La mejor herramienta

PREGUNTAR

Debemos transmitir correctamente las ventajas competitivas que el cliente realmente valora.
Para ello debemos preguntar para conocer muy bien lo que precisa y lo que realmente le aporta valor

En esta fase, haremos ver al cliente que somos diferentes al resto. Le aportamos soluciones de
Valor, de aquello que a él realmente le preocupa y le importa en su situacion actual.

14
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PREGUNTAS de SITUACION
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Preguntas de Situacion (10%).: Sirven para entender el contexto, saber la situacién actual del cliente.

Preguntas de Problemas - PAINS (60% reunidn).: Es el punto CLAVE ya que sondea sobre el problema que le interesa y

si tiene que ver con lo mio tengo el 50% de mi venta realizada.

Preguntas de Implicacion.: Identificar los impactos NEGATIVOS SI no soluciona el problema, que CONSECUENCIAS

puede tener no atajar el problema o abordarlo.

Preguntas de Necesidad (beneficio).: Llevar las preguntas a la SOLUCION que te diga que BENEFICIOS espera de

NUESTRA SOLUCION (a ser posible en euros)
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C'DT'I\'I'

L Neso-pa

SELLING

IHE BEST-VALIDATED SALES
METHOD AVAILABLE TODAY.
DEVELOPED FROM RESEARCH
STUDIES OF 35,000 SALES
CALLS. USED BY THE TOP
SALESFORCES ACROSS
THE WORLD:




chc . . - Bscuela
energia Dinamica Entrevista Perfecta (Analisis) 4 doVertea

Equipo 2 Equipo 3
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CONCLUSIONES DURANTE LA ENTREVISTA

NEGOCIAR con un IGUAL.
Una estrategia de fidelizacidon basada en:

¢ Intenta que cada propuesta incluya servicio nuevo que el
cliente vea como rentable y de ahorro.

e Comunicate mucho “como Humano”.

Personaliza tu

u

opuestas para evitar parecer un
riza

e Piensa que cuanto mas complejo sea lo que tiene
actualmente... mas necesitara de nosotros.

“Sé un especialista de SUS SERVICIOS Y SUMINISTROS”

17
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DESPUES DE LA
ENTREVISTA

Proponerle la Accién
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é¢Hacerles una
propuesta que
no van a poder
rechazar....o0...?
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Y para poder construir nuestra propuesta debemos utilizar sus respuestas...

20
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® Propuesta
®  Diferenciacion

®  Ventaja
Competitiva

®  Caracteristicas vs
Beneficios

= Argumentacion

2
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FASES PROPUESTA

ATENCION
PROPONER BENEFICIO
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NEGOCIACION PARTNER

ACCION
COMPRA

22
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Herramienta de Beneficios - Venta cruzada

Un argumento persuasivo es
aguel que comienza hablando
de los beneficios que tiene
para el cliente para que asi, el
cerebro del cliente preste
atencion a lo que le tenemos
gue decir. Si comenzamos
hablando de caracteristicas,
puede no interesarle al cliente
y desconectar
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Herramienta de Beneficios - Venta cruzada

Categoria Caracteristicas de tu | Propuesta de Beneficios Cruzamosy
producto/servicio Valor (Beneficios - | (Ventajas complementamos
Interés para el competitivas) con ...

cliente)

e
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Categoria

Herramienta de Beneficios - Venta cruzada
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Propuesta de Beneficios Caracteristicas de | Cruzamos y
Valor (Beneficios | (Ventajas tu producto complementa
-Interés para el competitivas) con ...
cliente)
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. ) DINAMICA MI MARCA PERSONAL Y MI PRODUCTO
Mi entrevista perfecta:  “gn estos momentos YO te voy a ayudar a compres mejor GRACIAS A

14
* Ofrece ventajas competitivas: innovaciones, lider
del mercado...

* QOrientamos en reposiciones a través de:
* Paquetiza el pedido con un upselling y/o cross
selling entre las distintas familias.

¢Que sabes de la VIDA de tus clientes?
é¢Sabes como hacerles AHORRAR dinero?
éSabes que les hace... FELICES?

* Analizamos satisfaccion del cliente

‘r/_/

* Analizamos datos de venta desde la llegada del
producto

A
B

ERES TU PROPIA
MARCA

* Revision del producto
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CONCLUSIONES DESPUES DE LA ENTREVIS? _
- ;‘.T"‘ s

A
OPUESTAS IMPOSIBLES de RECHA
ventay ' 6n basada en:

Pregun
satisfac

H
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e Sé detallista con el cliente: Santos, Cumpleaios,
Navidad, aniversario como cliente, ampliacion del
negocio ...

e Eso le hara ver que le conoces y hay relacion.

29
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* Respuesta Reflejo en positivo nuestra
(hacerle sentirse comprendido)

* Pregunta de Interés nuestra (hacerle

sentirse valorado y saber el por qué)
* Respuesta de Razon del cliente (Hay que
buscar el POR QUE?) -

* Respuesta de Valor al cliente (dar valoralo
que valora) ’
* Pregunta de Compromiso

CALMAR y SOLUCIONAR !!!
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Cierres Poderosos
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RESUMEN Y CONCLUSIONES LA VISITA PERFECTA

ATENCION-INTERES-ACCION

IMPORTANCIA al EXITO

1. ANALIZAR. Escuchar, Preguntar y Recopilar.

2. PROPONER. Pensary Conocer de Producto y
Cliente (Match de intereses) Propuesta Ganar-
Ganar.

3. NEGOCIAR. Tratamiento de objeciones.

4. CERRAR. Compromiso
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éComo MEJORAR tu EFICACIA en CIERRE?
SI NO HAS CERRADO... ES POR QUE NO HAS INTERESADO !!!

* Nunca dejes una propuesta sin negociar hasta el cierre, si un cliente no quiere
firmar es solo por 2 razones:

 1-Tienen dudasy solo vosotros vais a poder aclararlas.

 2-Quieren mandar vuestras propuestas a la competencia para obtener
contraofertas.

EVITA ESTAS DOS EVENTUALIDADES.
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Continuacién 2da Fase Decalogo
La Entrevista Perfecta con el Cliente



RECORDATORIO
¢Qué podemos hacer para Vender mas ANTES de cada ENTREVISTA?
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Sencillamente m




¢Qué podemos hacer para Vender mas en cada ENTREVISTA?
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Sencillamente m




¢Qué podemos hacer para Vender mas después de cada ENTREVISTA?

chc

energia

Sencillamente m




Role Play: entrevista perfecta

Proponemos dos
voluntario/s serdn
los unicos que
durante la
escenogradfia
podrdn hablar e
interactuar

3% che

Sencillamente muy cerca

Damos un guion y
situacion que deban
representar, al
finalizar damos
feedback con el
resto del grupo
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V.

LA DIFERENCIA SOIS.
VOSOTROS!!

Muchas Gracias !!!




