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El proceso DE VENTAS|

A\ LA VENTA PERSONAL

Y LA CREACION DE VALOR

PROGRAMA DE NEGOCIACION EFECTIVA

< ELUNIVERSO

MODULO I

en la practica

B. sonDEos
Y OBJECIONES

C. CERRES
Y SEGUIMIENTOS

La venta personal y la creacion de valor

Objetivos especificos:

I Reflexionar sobre los elementos del vendedor exitoso

para incorporarlos en sus actividades diarias.

Introduccion

al vez en algiin momento de nuestras vidas hemos pensado o dicho: “no me gusta vender”. Sin
embargo, es conveniente saber que en esta vida todos somos vendedores. Asfes: un bebé que
se da cuenta que al llorar su madre lo atiende, estd vendiendo su presencia buscando esa
atencién y €l lo sabe. Més adelante cuando estd en la escuela, vende su forma de comportarse
para que la profesora le ponga una carita feliz. Luego, en la universidad vende sus ideas para -de
alguna forma- ser reconocido por los profesores o por sus compafieros; cuando estd en una
conquista amorosa, siempre permite que se conozca lo mejor de sf, para vender sus mejores
atributos; en el trabajo vende su eficiencia para que lo promuevan y luego en la sociedad vende
su imagen para ser ubicado por los demds en el lugar deseado. Como vemos, siempre estamos

vendiendo algo.

Es cierto que algunas personas se sienten mds
seguras que otras en el momento de vender. Tal
vez por eso en alguna ocasidn usted mismo se ha
preguntado: ¢El vendedor nace o se hace?

En mi experiencia le puedo decir que hay de los
dos tipos. Por una parte estdn las personas que
tienen habilidades interpersonales innatas, que
consiguen generar empatia, caer bien y facilmente
logran hacer vinculos de confianza con los
demds. Por otra, estd el tipo de personas que se
ha esforzado mucho, ha sufrido y se ha preparado
pata poder lograr su primera venta, Lo interesan-
te del tema es que en cualquiera de los dos casos
-para realmente ser un vendedor exitoso- debe
desarrollar los cuatro elementos clave que tiene
un vendedor en esencia. Estos son:

1. Los elementos del
vendedor exitoso

| La actitud adecuada. FEste aspecto es necesario
pata ser un vendedor exitoso. Por esta razén el
Médulo I del proyecto Capacitate estd dedicado
a desarrollar los factores clave del éxito comer-
cial, puessi aplica la suficiente paciencia, dedica-
cién, flexibilidad, energfa y creatividad, tiene ya la
mitad de lo que se necesita para triunfar.

D Habilidades interpersonales. Por lo general son
innatas pero se pueden desarrollar. En primera
instancia concéntrese en lograr empatia, confian-
za y trate de comunicarse cada vez mejor con los
demés.

I Conocimiento del producto. [Esie aspecto es
esencial para poder traducir sus caracteristicas en
beneficios. Recuerde que lo que el cliente busca
es satisfacer una necesidad con el mayor valor
posible.

) Préctica de técnicas de ventas profesionales. Mds
posibilidades de éxito tendrd mientras més
flexible y dindmico sea el estilo o la técnica de
venta aplicada. Estard en capacidad de venderle
a todo tipo de cliente cualquier clase de producto
o servicio
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Vander es persuadir a alguien de que solucione
una necesidad con ef valor que ofrecen nuestros
productos y servicios.

2. El proceso de
la venta personal

Es cierto que el vendedor se forma en el campo de
accién y se nutre de la experiencia, sin embargo, los
vendedores que se preocupan por preparase técnica-
mente y desarrollar sus competencias a través del
conocimiento y puesta en practica inmediata, son
mucho més efectivos en el largo plazo. Debido a esto,
en este médulo analizaremos el proceso de la venta
personal, las actividades y aspectos técnicos necesa-
rios para que la desarrolle de manera efectiva y logre
sus objetivos comerciales. Veamos:

Trabajo previo

Antes de salir a vender debe determinar claramente
quién es su cliente objetivo, es decir, a quién le
gustaria comprar su producto o servicio, y no al
revés. Recuerde que no se trata de a quién le quere-
mos vender sino a quién le interesard comprarnos
porque encontrard valor en nuestra oferta. Ese
detalle es muy importante porque le llevard a
incorporar lo necesario para diferenciar su oferta y
volverla atractiva. Algunas de las actividades dlave
en esta etapa son:

* Conocer al futuro cllente.- Dsterminar las necesidades y
beneficios que ellos valoran y que pueden ser solucionados con
los productos, definir cémo abordarlos y dénde se encuentran,

* Conocer su producto.- Conocer muy bien su producto,
todas sus caracteristicas, técnicas y sobre todo los beneficios que
éstos prestan, asi como los de la compstencia, para comparar
ventajas y desventajas de cada uno.

* Preparar una oferta de valor.- Disefiar la oferta que
presentard a los clientes prospectos, resaltando que los
beneficios que ellos buscan en los productos los proveerdn de
manera adecuada. También debe establecer los términos y
condiciones de entrega y pago, ademéas de los valores agregados
que recibiré el clients al escoger sus productos.

« Digefiar el discurso de ventas.- Debe escribiry aprender
un libreto para que sea su guia al momento de llevar la presents-
¢ién de ventas. El speech o discurso debe ser consistente, corto
y claro respecto a los beneficios del producto y a las necesidades
de los clientes potenciales. Ademés, tiene que prepararse para
responder las preguntas que realizard el cliente y también sus
posibles abjeciones. Es conveniente disefiar algunas técnicas de
cierre. Esto lo desarrollaremos més adelante en la entrevista
personal.
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D. DESARROLLE SU
DISCURSO DE VENTAS

I Aprender el proceso de venta personal
para optimizar sus resultados de ventas.

Es el arte de determinar un listado de clientes con
altas probabilidades de que les interese su producto o
servicio. Es lo primero que debe hacer bien. La practi-
ca de salir a visitar ]a mayor cantidad de gente
posible con la esperanza de que -tarde o temprano-
alguien le compre es un error, ya que terminard
desgastindose y con el ego devastado. Piense en la
diferencia entre cerrar una venta de cada veinte
visitas o cerrar una de cada tres visitas, ¢dénde estd
la clave? i En su lista de prospectos i. Para lograr esta
lista debe hacer dos cosas:

ENCONTRAR FUENTES DE PROSPECCION

Se puede empezar una lista de clientes prospectos
utilizando su red de contactos, pidiendo referidos,
asistiendo a actividades que concentren al grupo
objetivo, asocidndose a alguna cdmara de empresarios
y solicitando los registros de sus miembros, revisando
la gufa telefénica, consultando internet o cualquier
otro medio que permita identificar la ubicacién de los
clientes potenciales.

SISTEMA PARA DEFINIR LA LISTA DE PROSPECCION

* Defina un “perfil de prospecto”.— Incluya tamatio,
capacidad econémica, industria, etc. Anexo 1.

* Incluya empresas medianas o pequefias que estén en
crecimlento.- Las empresas grandes tienen tantos
proveedores peleandose entre ellos que endurecen las
condiciones de compra, en cambio una empresa en
crecimiento valorard mds una buena oferta y sera
mis fdcil venderle debido a su seguridad y optimismo
con respecto a su futuro. Anexo 2.

« Haga que lo recomienden.- Revise su red de contac-
tos y haga un mapa de las personas que trabajan en
las empresas que califican en su perfil de prospecto,
lldmelas y pida que lo recomienden. Anexo 3.

Competencia.- Por lo general la competencia es
orgullosa de sus clientes y lo difunde, incliyalos
también, siempre les va a interesar una oferta de valor
(la suya).

* Clientes actuales.~ Interésese en el negocio completo
de sus clientes, haga una lista de los principales
proveedores y clientes de estos y pidales que lo
recomienden.

Hace tiempo descubri la principal razén por la cual las
personas no me recomendaban con otras... !porque
10 se los pedia!

* Especlalicese.- No es lo mismo definir su negocio de
esta forma: "Vendo cualquier desinfectante a
cualquier empresa” o de esta otra: “ofrezco limpieza
efectiva para restaurantes y hoteles a través de mis
desinfectantes especializados™. De repente usted se
va a encontrar con la guia telefénica armando su lista
con mds de 200 prospectos, la clave es realmente
entregar el valor que estd ofreciendo.

» Arme su lista deseada™.- Incluya en el listado de
prospeccién todas aquellas empresas que califican en
su perfil de prospecto pero no tiene idea de cdmo
conseguir una cita. Méds adelante presentaremos
algunas alternativas para que las pruebe.

Calificar los prospectos

Luego de definir la lista general, hay que jerarquizarla
a través de una calificacién considerando el tamafio
de los clientes prospectos, su disposicién y capacidad
de compra. Después, es conveniente crear una base
de datos de los clientes target (clientes objetivo o meta)
definiendo los producios y servicios que mds les
interesaria a cada uno, agrupandolos y segmentando-
los en distintos niveles que servirdn para crear valor a
cada segmento y guiar los esfuerzos de venta, planifi-
car las visitas y medir sus resultados.
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SISTEMA PARA CALIFICAR PROSPECTOS
Utilice €l sistema DAN:

1. ¢El prospecto tiene Dinero suficiente?

[ ]
[]

[ ]

2. ;Puedo llegar a la persona con Autoridad
para tomar la decisién?

3. ;Mi oferta solucionard |la Necesidad del
prospecto de mejor forma a lo que esta acostum-
brado?

Arme un cuestionario simple que le permita
concluir tres inquietudes. Ejemplo:

1. ¢{Comprarén el producta? I:l
Ha idantificado las necesidades espacificas.
Tengo buena informaci6n del clienta.

2. ;Me compraran a mi?
Tengo ventajas frente a mi competencia,
Puedo llegar a quien decide la compra.

[]
[]

3. ;Cuando me compraran?
El proceso de compra es rapido.
Las condiciones de pago me convienen.

Entrevista
La entrevista personal de ventas parte de una estrategia y
necasita sjecutar seis pasos.
La estrategia es aplicar el modelo AIDA, el cual lo guiard sobre
lo que debe conseguir por parte del cliente potencial. Esto es:

VENDEDOR DEL CLIENTE
DEBE CONSEGUIR POTENCIAL
encion hacia su cferta
erés enlos beneficios
" de elegirsu producto
3 E_E,: ordenar lacompra
ion

El proceso se ejecuta en seis pasos:

PASOS DE LA PRESENTACION DE VENTAS

1 2 3 4 5 6
Presentacion Introduccion Desarrollo Mansjode Cierrs Seguimiento

‘ objeciones post - visita
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Estos pasos los analizaremos en la préxima clase.

+/ Catedrético de marketing estratégico de pregrado
y postgrado ds la Facultad ds Economfay
Negocios de la Espol

v Economista - Méster en Marketing y Comerclo
Internacional de Ia Espal.

/ Méster en Direccidn da Marketing y Gestion
Comercial, de la ESIC, Business & Marketing
School, Esparta

V/Dlreclor Ejecutivo de Business Life Training.

Msc Hugo Gam[a P. v Autor de los lIbros Marketing: Princlplos & Metas y

Business Lifestyle: Emprendimiento & Marksting,
/ Golumnista de la revista Markka Registrada.

Escucha hoy a las 20:00 en Radio City a
Santlago Delgado, General Manager BIC
Ecuador, conducida por Guillermo Maldonado.

89.3 en Guayaquil y 99.7 en la Peninsula

Ingresa & www.eluniverso.com/capacitste y encusntra un
glosarlo de términcs, blbllograffa de consulta y una
autoevaluacion. Si tienes dudas sobre esta clase, envianos tus
preguntas a capacitate@eluniverso.com

Paquita Calderdn - Editora da textos y disefiadora
de la estructura pedagdgica.
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