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Objetivos

* Facilitar la metodologia de ventas

« Desarrollar técnicas de venta sencillas pero eficaces

* Adquirir los automatismos necesarios para incrementar
la eficacia en la venta.

Contenidos

 Tu eres especial y diferente ... ¢seguro?
e Producto genérico, esperado, percibido y total.
 El secreto del misterioso Sr. Sabone.

e Caracteristicay beneficio: ¢hay algo mas?
 El arte de preguntar y el poder de escuchar.

e Construir argumentos
e Convencer sin vender
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Esquema del ciclo comercial

. Dénd Organizacion clientes
eCé[t):mno:’P Segmentacién Organizacion territorios
’ Objetivos claros
Recursos Mantenimiento
Presupuesto Plan de accion de cliente
¢;Dbonde o . de
queremos Posicionamiento ventas
estar? & ¢
Gestién comercial
@ [ ] ® [ ] ®
Proceso de ventas
Estrategias en: Dimension * *
;Como Recursos Las Proposicion. Nuevo negocio
llegaremos Capacidad habilidades Superar
alli? Producto interpersonales | objeciones
Precio La preparacion | Accion o _c,ierre
Contacto Negociacion
Plaza Exploracion
Promocion Control

Confederacién de
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El proceso de una venta.
in|¥||f|®

CONTACTO ARGUMENTACION CIERRE

PROSPECCION DESCUBRIR

NECESIDADES
& blin|v f

OBJECION
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Tu eres especial y diferente ... ¢seguro?
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U eres especial y diferente ... ¢seguro?

4

Posicionamiento

v Segmentacion
| Prod /serv percepcion _gf
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Tu eres especial y diferente ... ¢seguro?

El posicionamiento se refiere al lugar que ocupa un producto o
marca, segun las percepciones de los consumidores, en relacion a

otros productos o marcas competitivos o0 a un producto ideal

Fomento de la Cultura Emprendedora
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Diferenciacion de la imagen: mensaje de

la empresa, publicidad e imagen.
Diferenciacion de las personas: diferente
trato de los las personas que asesoran...
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U eres especial y diferente ... ¢seguro?

Diferenciacion del producto:
disefio, calidad, duracién...

Diferenciacion del servicio: forma de
entrega, instalacion, garantia...

bl Confederacién de
==\ CE Empresarios de Andalucia
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lu eres especial y diferente ... ¢seguro?

Perfil Y

e ¢Quécompra?
Perfil Z e ¢Cuando compra?
e ¢Quién compra?

o ¢Porquécompra?
e ¢CoOmo lo compra?
e ¢CbOmo lo utiliza?

e .« ¢Donde lo compra?

F de la Cultura E ded = CE Confederacion de
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Variables que intervienen en el concepto de valor

¢,Cual es la percepcion de tu producto/servicio?

Producto
Total

Producto

esperado
Producto D

enriquecido

Producto
generico

=_— C E A Confederacién de
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== TIPresas
U eres especial y diferente ... seguro?

PRODUCTOS PRODUCTOS PRODUCTOS

PRODUCTOS TOTALES
GENERICOS ENRIQUECIDO ESPERADO
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TuU eres especial y diferente ... ¢seguro?

El valor de lo que ofreces

PRODUCTOS + SERVICIOS

F de la Cultura Emprended = CE A Confederaci6n de
b k ; .
omento de la Cultura Emprendedora _:_-..:_-_:wﬂ#/ "‘;__T*Z'I Empresarios de Andalucia




== TIPresas
U eres especial y diferente ... {seguro?
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DESARROLLO DE MARCA
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El proceso de una venta.

Factores a tener en cuenta dentro del proceso de ventas

Los clientes no compran nuestros
productos/servicios : compran lo que esos
productos/servicios hacen por ellos.

Se realiza entre dos 0 mas personas, en
etapas.

Primero es convencer y luego es negociar.

« Se fundamenta en la percepcion que el
cliente tiene de la otra parte.
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El proceso de una venta.

Factores a tener en cuenta dentro del proceso de ventas

Fomento de la Cultura Emprendedora

El contacto con el cliente.

Saber detectar las necesidades que tiene el
cliente.

Proponer en funcion de sus motivaciones de
compra.

Salvar cualquier impedimento que nos pongan.
Cerrar la venta de forma clara.

e OF
ar &
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Necesidades y deseos

El cliente no compra un productos/servicios
...compralo que hara por el

¢ QUE ESPERA QUE HAGA
TUS PRODUCTOS/SERVICIOS POR EL?
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Necesidades y deseos

Novedad
0
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Seguridad Bienestar

PROFES! ONAL
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ATRIBUTOS DE VALOR MOTIVACIONES

GENERALES

IMAGEN DE MARCA AFECTO
CALIDAD DE PRODUCTO SEGURIDAD
PRODUCTO

BONDAD DEL PRODUCTO DIFERENCIADA NOVEDAD
PERSONALIZACION DE PRODUCTO BIENESTAR
FIABILIDAD DEL PRODUCTO SEGURIDAD
GARANTIA SEGURIDAD
RENDIMIENTO EFECTIVO DEL PRODUCTO ECONOMIA
FACILIDAD DE MANEJO ECONOMIA
ACTUALIZACION DE PRODUCTO SEGURIDAD
PLAZO DE ENTREGA SEGURIDAD
SERVICIOS

ASISTENCIA COMERCIAL SEGURIDAD
ASISTENCIA TECNICA SEGURIDAD
INSTALACION SEGURIDAD
REPARACION Y MANTENIMIENTO ECONOMIA
FORMACION DE PRODUCTO SEGURIDAD

Mmasempresas.cea.es
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El proceso de una venta.

La deteccidn de necesidades

* Los vendedores profesionales preguntan,
preguntan y preguntan.

e Las preguntas se hacen para escuchar las
respuestas.

Las preguntas pueden ser abiertas o cerradas.

-

‘3 A DETERMINAR SU MOTIVACION DE COMPRA
R

o W NOS ACERCA A UN CIERRE CON MAYOR
N I PROBABILIDAD DE EXITO

Confederacién de
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Necesidades y deseos

Producto Total
@ _ Caracteristica
Seguridad Bienestar

Afecto NN +

Beneficio
7

Novedad Motlvagl?n I(_je compra

el cliente

p —

ARGUMENTO
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( — W Pintura Adecuada para Alérgicos y Asmaticos,
sin embargo, no emile después de su aplicacion sustancias
significativamente sensibilizantes o que puedan causar irritacion.

{-—— #% S Pintura Adecuada para Alérgicos y Asmaticos, cumple con los
criterios ecolégicos establecidos en la DECISION DE LA COMISION de 13 de agosto de
2008 para la concesién de la etiqueta ecoldgica comunitaria a las pinturas y barnices de
interior (notificada con el nimero C(2008) 4453). Se han realizado analisis en el laboratorio
independiente Tecnalia que respaldan estos criterios.

(Esta avalada por la Sociedad Espafiola de Alergologia e Inmunologia Clinica (SEAIC).
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Un platano verde contiene un 80 % de almidon y 7% de sacarosa, mientras
gque un contiene un 5% de almidén y un 90% de sacarosa,
existiendo diferencias nutricionales entre ambos estados de esta fruta.

Mmasempresas.cea.es

Los platanos al madurar pierden parte de sus vitaminas Cuando el platano maduray es mas facil de

y minerales. _ _ _ digerir cuando el almidén se convierte en

Las personas que sufren de diabetes y quieren evitar un azlicar

incremento rapido en sus niveles de azucar, pueden C do el plat t4 let t

incluir platanos verdes en su dieta uan. 0 €l platano esta compli€tamente

Las propiedades del platano verde sirven para el amarlllo.y con manchas oscuras produc_e una
tratamiento de Ulceras, esto por su contenido de sustancia llamada TNF (factor de necrosis
vitamina A, glacidos, potasio, &cido fdlico, fibray tumoral) que previene contra el cancer.
magnesio. Los platanos amarillos y bien maduros son 8

El platano verde es recomendable para las embarazadas, veces mas efectivos en el fortalecimiento del
debido a que contiene vitamina B6, donde el acido folico p

de esta fruta ayuda a prevenir malformaciones en el feto. sistema |nmunoJog|co, en comparacion
Es bueno para deportistas, ya que tiene un alto con cuando estan verdes.

contenido de potasio, ayudando a mantener fuerte los
musculos y regenera el impulso nervioso paratener una
normal actividad muscular.

[
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https://mejorconsalud.com/consejos-contra-la-diabetes/
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¢, Qué es persuadir? == Mpresas

El proceso de ventas

La persuasion en ventas, en donde aplicando menos fuerza y mas tactica
puedes lograr mejores resultados.

Convencer a alguien significa hacer llegar La persuasion se basa en aspectos
a una persona a cierta conclusion usando emocionales.
argumentos logicos.

Convencer: Sino lees los periodicos no Persuadir: Si no lees los periédicos no
podras informarte de los acontecimientos tendras tema de conversacion con nadie
actuales. (Le intentamos convencer con (Le intentamos persuadir con argumentos
argumentos dirigidos a la cabeza, leer los que buscan los sentimientos, no leer los
periddicos es estar informado). periddicos generara rechazo y soledad).

Diriamos por lo tanto que para convencer nos dirigimos a la cabeza
de la otra persona y para persuadir nos dirigimos al corazon.

F de la Cultura Emprended = CE Confederaci6n de
t b = ' '
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Seis tipos de emociones

Existen seis categorias basicas de emociones:

« SORPRESA. Sobresalto, asombro, desconcierto. Es muy
transitoria. Puede dar una aproximacion cognitiva para saber
qué pasa.

- ALEGRIA. Diversion, euforia, gratificacion, contentos, da una
sensacion de bienestar, de seguridad.

« MIEDO. Anticipacion de una amenaza o peligro que produce
ansiedad, incertidumbre, inseguridad

« TRISTEZA. Pena, soledad, pesimismo.

« ASCO O AVERSION. Disgusto, asco, solemos alejarnos del
objeto que nos produce aversion.

* |RA. Rabia, enojo, resentimiento, furia, irritabilidad.

27
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Seis tipos de emociones

Las emociones tienen diferentes funciones:

-_—
Fomento de la Cultura Emprendedora ::"—‘:"‘f;\;!_ CEA Empresarios de Andalucia

SORPRESA: Ayuda a orientarnos frente a la nueva situacion.
tenemos delante.

ALEGRIA: Nos induce hacia la reproduccion (deseamos
reproducir aquel suceso gque nos hace sentir bien).

MIEDO: Tendemos hacia la proteccion.

TRISTEZA: Nos motiva hacia una nueva reintegracion
personal.

ASCO O AVERSION: Nos produce rechazo hacia aquello que
No NOS gusta

IRA: Nos induce hacia la destruccion.

Confederacién de
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SEGURIDAD FAMILIAR

No ESPERES A QUE PASE

¥ cuipaLos!

Fomento de la Cultura Emprended = E Confederacion de
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INTRODUCCION: PROTOCOLO Y PROCESO COMERCIAL

Tratamiento de objeciones

Primero: valorar la opinion del cliente.
Segundo: utilizar las técnicas.

 Anticipar la objecion. Q&

e Suponiendo.

* Muelle.

« Boomerang.

« Admitir la objecion.
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EL PROCESO DEL CIERRE DE VENTAS

Importancia del cierre en la venta

 Muchos asesores y/o vendedores tiran por tierratodo el trabajo
realizado en el proceso de ventas al no practicar el cierre.

* EIl % de éxito en el proceso de cierre esta mas relacionado con la
actitud del vendedor que con la técnica en si.

* Hay cierta tendencia a pensar que cerrar una venta, es pedir,
cuando en realidad hay una solucion a una necesidad.

Las personas, como clientes, queremos ver que el agente
se esta preocupando por nuestros intereses y por
ofrecernos la mejor solucion. No gueremos que nos

vendan, pero nos encanta comprar.

F de la Cultura E ded =-— CEA Confederacion de
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EL PROCESO DEL CIERRE DE VENTAS

Senales de compra en la venta

FISICAS

* El cliente pone cara de satisfaccion o agrado ante lo que le estas
explicando.

» Si el producto o la documentacion estan a la vista, los coge y
examina con atencion.

e Asiente con la cabeza cuando realizas una afirmacion sobre el
producto.

 Mediante gestos y expresiones amables, te apremia para que
acabes y poder intervenir.

e No se distrae.

 Toma notas o realiza calculos por su cuenta mientras le estas
hablando.

F de la Cultura Emprended = CE Confederaci6n de
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EL PROCESO DEL CIERRE DE VENTAS

Senales de compra en la venta

VERBALES

N __=ssaungl
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Expresa de forma mas o menos clara que esta interesado en el
producto.

Elogia el producto y lo asocia con la satisfaccion de sus
necesidades.

Te pide que le aconsejes para elegir entre las diversas opciones
disponibles.

Solicita que le repitas alguna informacion importante que no le ha
guedado clara.

Pregunta por detalles como los colores disponibles, formas de
pago, plazos de entrega, etc.

Confederacién de
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DESARROLLO Y ACCION DEL CIERRE DE VENTAS

Técnicas de cierre habituales

Encontraras diferentes nombres para las mismas
técnicas:

e Si, por descontado
Directo

Accion fisica
Decision minima
Balanza

Incentivo estrategico

F de la Cultura E ded = CEA Confederacion de
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EL PROCESO DEL CIERRE DE VENTAS

— Entender la homeostasis.

DEL DESACUERDO AL ACUERDO
: | ! =
DESACUERDO DESACUERDO  PUNTO ACUERDO ACUERDO
TOTAL PARCIAL NEUTRO PARCIAL TOTAL

F de la Cultura E ded = CEA Confederacion de
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SITUAR AL CLIENTE CON LA VARIABLE PRECIO DEPENDE

e La percepcion que tiene el cliente sobre que es caro y
barato.

 El posicionamiento de la empresa y sus productos y/o
servicios.

* De la posicion fuerte o debil en cuanto a la demanda
del cliente en cantidad y tiempo.

* Sila compra se reduce a este solo factor, la
negociacion en el cierre se hace |mprescmd|ble

F de la Cultura E ded = CEA Confederacion de
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Aprende a decir “no” y siéntete bien cuando oigas “ no”.
No te estan rechazando, unicamente no necesitan tu
producto o servicio en ese momento.

F de la Cultura E ded = CEA Confederacion de
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Inicio Mi red Empleos Mensajes Mot

Manuel Herrero Lopez - Sinergias Globales

CEO en Sinergias Globales. Consultor y formador

Sevilla y alrededores - Informacion de contacto @ Universidad De Sevilla

"'I“ Sinergias con
:&! Manuel Herrero

Consultor y formador arganizacional

http://www.sinergiasconmanuelherrero.es/ https://www.sinergiasglobales.es/
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Empresarios de Andalucia
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Junta de Andalucia
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