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Regla #1: Cualquier cosa que suene sera decomisada ....

Regla # 2: No laptops o lo que se le parezca ....

Regla #3: Participacion activa, no copy-paste ....

Regla # 4: Construya sobre las ideas de los demas ...

Regla # 5: Cuando escuche “enroque”, debe cambiarse de mesa
y sentarse enseguida de alguien que no conozca ...

@ il BIENVENIDOS INSTRUCTOR: HUGO BECERRA
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Puntos a cubrir el dia de hoy
N

*Férmula de ventas exitosa
*Conocimiento del cliente
*Administraciéon del flujo de ventas
*Desarrollo de habilidades técnicas y
emocionales *Prospeccién
*Habilidades de abordaije
*Habilidades Push *Habilidades de
cierre *Habilidades de Negociacion
*Habilidades de organizacion y
seguimiento *Argumentos y contra
argumentos
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EL ARTE DE LAS VENTAS

-
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éPor qué las ventas es un arte?
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Las ventas son causa y efecto
]

O Si requieres cierto resultado en ventas tenemos que
crear ciertas circunstancias que ocasionardn ese
resultado
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¢Qué son las ventas?

La parte final del

proceso comercial
y de
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. Realicen un listado de las 5 causas mas
importantes que provocan que se venda
mads.

. Después seleccionen la mas importante.

. Escribanla en un post it.

- Ejercicio en Equipo
kA



Las ventas es actitud
1

0 Hecho comprobado por el Harvard Business Review:

Habilidad
7%

-
G
\l‘\
NS
V‘\
N
X
Q
S
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Actitud

“La Actitud es el motor
del vendedor de alto desempeno,

mientras mas revoluciona mas
avanza

VY mientras mas avanza mas

arrastra”
-Hugo

)
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Las Actitudes
S e

O “Las actitudes que adoptamos se reflejan en como

pensamos, como hablamos, como nos movemos, por
lo tanto “LAS ACTITUDES NOS DEFINEN.”

Hugo
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2Que es Actitud?
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Video: Ely Guerra

-~ Mark Guerra :

www.diestconsulting.com
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Componentes de la actitud positiva
]

Capacidad

Proact:v:dad/ o cambin /
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Reactivo vs. Proactivo
—

Proactivo Reactivo
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- Realicen un listado de los 3 actitudes
negativas que nos llevan a no vender lo
que quisiéramos.

- Realicen un lista de las 3 actitudes que
nos llevarian a vender mas.

- Ejercicio en Equipo

® \
Diest:



EL VENDEDOR
PROFESIONAL:
DESARROLLO DE
CAPACIDADES TECNICAS Y
EMOCIONALES

-
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Desarrollo de capacidades técnicas y
emocionales

Vendedor
profesional

* Vende emociones,
relaciones vy
percepciones.

* Es cientifico.
* Organizado.

www.diestconsulting.com

Vendedor no
profesional

* Vende servicios,
caracteristicas y
beneficios.

* Es empirico.
* Desorganizado.
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www.diestconsulting.com

CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO O
SERVICIO: :QUE VENDO?

- VENDIENDO LO INVISIBLE
Diest:
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. 2Qué vendemos?

-
Diest*\



2Qué vendemos?
I e

Con frecuencia se definen los negocios en términos de productos, sin embargo, un negocio debe de
ser considerado como un proceso para satisfacer al cliente y no como un proceso de produccién de
bienes o servicios.

Ejemplos:

Fabricamos Vendemos Fabricamos
cosméticos esperanza aparatos de

a/c

Proporcionamos
comodidad

Fabricamos Mejoramos la
equipo de productividad de
copiado las oficinas

www.diestconsulting.com Diest’



http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Desarrollo de capacidades técnicas y

Vendedor
profesional

* Vende emociones,
relaciones vy
percepciones.

* Es cientifico.
* Organizado.

www.diestconsulting.com

Vendedor no
profesional

* Vende servicios,
caracteristicas y
beneficios.

* Es empirico.
* Desorganizado.

Diest®
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sQué vendemos?
I e

0 El marketing debe estar presente en cada punto de
contacto entre la compaiia y el cliente.

O Los clientes no entienden lo que usted hace.
Véndales sobre los puntos emocionales de su
relacion mds que en los aspectos técnicos de su
servicio.

O Los clientes no quieren oir sobre usted. Quieren oir
sobre ellos mismos y cdmo usted los puede ayudar.

0 Construya una marca en la que la gente pueda
confiar.
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La Naturaleza de los Servicios y Porqué
Necesitamos Saber de Ellos

Pueden decidir si Cuando se vende
les gustaq, si lo un servicio se
necesitan y si lo vende una

pueden pagar. promesa.

Cuando se vende Sus clientes no
un producto, se pueden evaluarlo

vende algo que inmediatamente,
las personas Los solo el tiempo vy el

pueden juzgar con desempeiio en
sus cinco sentidos. PrOd uctos general.

no son
invisibles
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La Naturaleza de los Servicios y Porqué

Si usted continta
vendiendo un
servicio como si
fuera un producto —
enfocdndose es sus
cualidades o

Para comercializar
su producto
efectivamente baje
SU precio o
incremente su valor.
Para incrementar su
valor, mejore su
servicio.

beneficios en lugar
de enfocarse en las
relaciones entre
usted y su cliente-
continuard sin
llegar a su mdximo
potencial.
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www.diestconsulting.com

TACTICAS DE VENTAS Y ESTRATEGIAS,
3COMO VENDER?

-
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www.diestconsulting.com

- LA NATURALEZA DE LOS PROSPECTOS

Y PORQUE USTED NECESITA SABER DE ELLOS


http://www.diestconsulting.com/

LA NATURALEZA DE LOS PROSPECTOS

No trate de justificar
con todos los
detalles del trabajo
gue puede realizar,
llene sus corazones
con la confianza de
gue su compania es
la indicada.

Los clientes soélo

En muchos casos los
. acuden a los . "
El ambiente de . o clientes acudiran a
" Esa ansiedad es su servicios porque no
servicio crea

prospectos ansiosos.

punto de partida. pueden o no haran su oficina sin

conocimiento de lo

los servicios por ellos .
que requieren.

mismos.
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LA NATURALEZA DE LOS PROSPECTOS Y PORQUE USTED

NECESITA SABER DE ELLOS
I I ———

0 Hdgale sentir que usted es capaz de realizar la
tarea. Construya una relacién con su prospecto:

O Esto diluird sus miedos.

O Ellos sabrdn si usted los valora y si le preocupa ir mas
alld de sus expectativas.

O Estas son las cosas que mas ponderan los clientes a la
hora de decidir si lo compran o no.
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LA NATURALEZA DE LOS PROSPECTOS Y PORQUE USTED

NECESITA SABER DE ELLOS.
I I ———

0 Recuerde que, en las mentes de sus clientes ellos son

primero:

O Sentimientos,
O Instintos y corazonadas.

O Comportamientos

0 Concéntrese menos en tratar de hacer que su cliente
sienta que requiere sus servicios y mds en hacerlos sentir
queridos.

0 Cada vez que su compaiia tiene contacto con sus clientes
lo estdn evaludndolo de alguna forma (empleados,
tarjeta de presentacion, folleto, anuncio, edificio,
vestimentaq, etc.).
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LA NATURALEZA DE LOS PROSPECTOS Y PORQUE USTED
NECESITA SABER DE ELLOS
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5QUE ES LO QUE PASAZ?

POR QUE NO LO QUIERE ESCUCHAR SU PROSPECTO SI NECESITA SU SERVICIO Y PUEDE PAGARLO

NO ESTA USANDO LAS
PALABRAS CORRECTAS

No estan entendiendo como
puede ayudarlos

STED NO ES CONOCIDO O NO
HA SIDO RECOMENDADO

Su cliente estd temeroso

LA FORMA EN QUE OFRECE SU OFRECE TANTOS SERVICIOS
SERVICIO NO TIENE SENTIDO QUE SU PROSPECTO NO

PARA SU PROSPECTO ENTIENDE QUE HACE

Ej. Ellos quieren una cuota fija y REALMENTE Y COMO LO
usted cobra por hora PUEDE AYUDAR

www.diestconsulting.com

SUS HABILIDADES DE
TELEMARKETING SON
INSUFICIENTES

Se pone nervioso o le falta
preparacion al momento de
hablar

SU PROSPECTO NO ESTA LO
SUFICIENTEMENTE CALIFICADC

Falta conocimiento y por lo
anto no estan listos para toma
una decision

SU COMPETENCIA TIENE ESTA OFRECIENDO LO QUE
GANADO EL MERCADO CREE QUE SU PROSPECTO

Sus prospectos ya estan con NECESITA'Y NO LO QUE
alguien mas REALMENTE NECESITA

Diest’
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www.diestconsulting.com

- HABILIDADES DE COMUNICACION
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La Comunicacion Activa
I S

“Hay que escuchar con los oidos y con los ojos
también”
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La Comunicacion Activa
I S
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Dos Objetivos de la escucha activa
]

Asegurar al
interlocutor que
hemos recogido
y entendido su
mensaje.

Alentar al
interlocutor a
emitir nuevos
mensajes.
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La escucha activa
I e
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La escucha activa> Evitar distracciones
]

No interrumpir al que
habla.

Evitar el «sindrome del
experto): cuando ’
alguien te plantea un )
problema, t0 ya tienes No juzgar.
las respuestas, antes

incluso de que esa
persona termine.

No contar «tu historia»
mientras la otra persona
necesite hablarte.

No ofrecer ayuda o
soluciones prematuras.

No rechazar lo que la
otra persona estd
sintiendo.
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www.diestconsulting.com

- Habilidades de abordaje
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Abordaje
S

Contactar al
prospecto de tal

manera que El objetivo es
“nos abre la sacar una cita
puerta” para para ahora si
ampliar |a vender
posibilidad de
venta
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Tipos de Abordaje
S

En frio En caliente

. * La persona

me conoce, O
* Tiene algin

conocimiento
de nuestro
hegocio.

* La persona
no nos
conoce, 0

* No conoce
mi producto
/ servicio
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La clave del abordaje
N

hde 10 posibe
ay Que VOlVer
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Como convertirlo
I S
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Habilidades de abordaje
S

Sies en Entienda
frio ol

. entorno

e Estudie la
\ empresa

El Objetivo
es

“Romper

\ el Hielo” 4 @

Diest*
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Observacion

. 4 1 f) p
¢Como rompo el Hielo" Digsk*
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Habilidades de abordaje

Encuentre
un interés
comun

En su caso,
platique un Sea usted

poco del mismo, pero
“patrocinad ameno

”

or

No se
exceda en
esta parte
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Observacion

¢Como rompo el Hielo _
www.diestconsulting.com Diest*
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Habilidades de abordaje
]

Conozca su

servicio y/o
producto

Tenga listo su
Sales Pitch

Tenga claro
los objetivos

~—_ __—

Claridad

/N

Utilice Sea concreto

lenguaje pero ameno

claro, normal eImprima emocidn

(ni formal ni elmprima calidez

informal) eImprima servicio @

Diest*
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Sales Pitch

Debe encontrar el CENTRO DEL
L. MENSA JE (CORE) que quiere
peI‘IOdICO: recalcar y posicionar.

\ O Solo hay un CENTRO.

O Debe enfocarse en cliente-
oferta.

O Funciona como el =

O Desarrollar el Sales pitch basado
en RESSA:

O Relevante

Histoy:

|5|'Or|c| O Emocional
O Sorpresivo
O Simple

De'l'q"e O Atractivo
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Estructura del Sales Pitch

v e

www.diestconsulting.com Diest’
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Sales Pitch: Usted debe tener, al menos, estos 3
EEEE

10
segundos
abordaije.

Para abordaje inmediato.
Ej. En un elevador.

El objetivo es obtener una cita.

30
Segundos
abordaje.

Cuando se encuentra en una reunién social o de negocio. Para
cuando deje un mensaje en una contestadora.

Ej. En un curso, en el centro comercial, etc.

El objetivo es obtener una cita, levantar propuesta y abrir
comunicacion.

30

segundos
cita.

www.diestconsulting.com

Cuando asiste una cita, lo primero que usted dird.

El objetivo es hacer que el prospecto hable

Diest*
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Sales pitch de 10 segundos
S

0 Es un resumen conciso de su negocio.
0 Describe lo que usted hace en una forma clara y memorable.

O Una forma eficaz es establecer el beneficio clave que brinda
antes de decir su ocupacién o puesto de trabaijo.

0 La ventaja es que se posiciona en la mente de la gente antes
que se creen una opinidn acerca de lo que usted hace.

O Al menos que conozca exactamente a quién lo estd
escuchando y sepa que tan conocedor del tema es, utilice
términos que un nino de 12 anos podria entender.
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- Imagine que encuentra a alguien
totalmente desconocido en un elevador,
cual seria su “sales pitch” de 10
segundos.

oo
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- Habilidades Push
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2Push o Pull?
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éEjemplos de Push o Pull?
S
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Abordaje en Push y Pull
S

Pull: Push:

Abordaije en Abordaje en
caliente frio
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Habilidades Push
S e

Encuentre al Encuentre el Maneje

patrocinador Valor emocionalmente
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sComo encontramos el Valor?e
I V.

Entienda el entorno

™
BN

*,

\
\
\
- \
|
P N

—

SN

/
/
;’ & _
|
' Reafirme
4 =\ P

Comprenda

Establezca claramente el

obijetivo Empatia

N Y, N ) ®
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Manejo emocional

©
c
9
¥,
o
S
L
o
2
Z

Valor luego Precio
Precio luego Valor

===V alor y Precio
Proceso de venia
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Habilidades Push
S e

La Clave es Entre mayor es

entender que la percepcion

el precio va de valor La percepcidn
en funcién de menor es la es realidad
la percepcién importancia para el

de valor del precio consumidor
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Habilidades Push
S e

Se requieren al
menos /
afirmaciones para
que el sales pitch se

posicione como valor
en la mente del

prospecto, a esto se
le llama Sound bites
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Diseno de Push
]

Defina como

matard el
precio con
una
Defina el percepcion
Mapee el momento de valor
proceso cUspide poderosa

Defina los Defina
sales pitch y cuando
establezca soltard solo
sound bites el precio
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Proceso de venta Casas

_[ entrada ]

Bienvenido

O

Presentacién
2-Es la
primera vez

que nos visita

Acompdfieme
a conocer la
casa mas
amplia al
menor precio
del mercado

Planta baja oficina

Planta baja casa muestra

*Los invito a conocer el
piso de abajo, cuenta
con ....

*Ya noto la amplitud ...
*Ya noto el alto del

techo e I

*Caract. foamblock
*Mts2

*Termicidad
*AcUstica

*Ahorro

*El precio mas bajo
del mercado
*Opciones de
cerdmica

*Opciones de cocina

2Cémo se entero? ;Qué

fraccionamientos a
( visitado? e

—

/}\ Mostrar El Patio




Proceso de venta Casas

( Principal ) l Planta alta casa muestra

[ Bafio y ]
closet

vavyya

CERRADA

CERRADA

*Lo invitamos a

conocer la recamara
de sus hijos
Escalera ] !
—
ABIER RADA —

*Nota la amplitud de los

espacios (rec. Chica), |

caben ... —_— *Nota la amplitud de los

espacios (rec. Mediana),
caben ...

[ Chica ] [ Mediana ]




Proceso de venta Casas

( Principal ) l Planta alta casa muestra

(@)
m
~
e
>
o
>

[ Bafio y ]
closet

7

CERRADA [ CERRADA

*2Qué tal que les parecié
estas recamaras? ‘

*Por cierto, con la amplitud
de esta escalera, no tendrd

[ Escalera ]

problemas con sus muebles.
*Ahora les mostrare el bafio,
es un poco pequefio en
comparacién con el de la

recamara principal.

*Los acabados son de lujo. —mm ] [ CERRADA —

O

[ Chica ] [ Mediana ]




Proceso de venta Casas

*:Qué amplitud, no? \

*Se dard cuenta luego que ofrecemos ;

Principal ) l Planta alta casa muestra

[ Bafio y ]
closet

la mayor amplitud al menor precio.

*Déjeme presentarle el

fraccionamiento desde esta ventana.
*Mencionar que no hay rejas,
vista al parque, etc.

*Pueden pasar a conocer el bafio y

closet.

s [ cerrapa

[ Escalera ]

—mm ] [ CERRADA —

*3Estdn listos para ver
una cama King que
parece Queen?

[ Chica ] [ Mediana ]




Proceso de venta Casas

*MOMENTO DE
SOLEDAD:

*Otorgue espacio de
tiempo en donde los
clientes puedan
comentar en privado sus
observaciones.
*Mientras, prepare
mentalmente la
informacién que
preparard para su
cierre

[ Principal ]

O

[ Abierta ]

O

[ ABIERTA ]

Chica ]

Planta alta casa muestra

N
z ‘9 [ Bafio y ]
> closet
( Bafio |
[ ABIERTA ]
[ Escalera ]
[ ABIERTA ]

[ Mediana ]




Proceso de venta Casas

[ Principal ]

*2Qué amplitud no?
eInvitar al cliente a
tomar asiento.

*Ahora bien, déjeme

hablarles de porque
estas casas son las de
mayor amplitud al menor
precio, por favor tomen
asiento.

*Tomar datos relevantes
para preparaciéon de
pre- calificacién.

*Poner video de
termicidad o de
presentacién del
fraccionamiento.
*Concluir con afirmacién
de sound bite
*Contestar dudas.
*Dirigir a los prospectos
hacia la oficina de
ventas para preparar
las corridas financieras.

[ Chica

—TERTA]

) ([ Mediana ]

l Planta alta casa muestra
[ Bafio y ]
closet

( Bafio |

vavyya

( cerraDA

[ Escalera ]

[ CERRADA —

|

*Después de explicacién:
*“Pueden quedarse a
disfrutar su casa”

*“Por lo pronto
prepararé su
informacién en la
oficina”




Proceso de venta Casas

Salida —

Que bueno que pudieron
visitar la casa mas amplia

al menor precio

Capturar la R
informacién

en la e @ [ Escalera ]

bitdcora

&
~

\ *Mostrar terrenos disponibles y
ubicaciones
*Ofrecer planes de @

financiamiento

*Afirmar porque es la
casa mas amplia al
menor precio

*Negociar y “a la
yugular”

— ) (@
1 @ 6 |
www.diestconsulti@)m @

*Mostrar opciones de acabados

[ Cocina ]

Diest’
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- Técnicas Push y Pull
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Estrategias de marketing
MAS EFECTIVO

R ScRvicos-PusH

Alto alcance

Diest:

Alto alcance
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad
Credlbilidad

Visibilidad

MAS EFECTIVO
www.diestconsulting.com PRODUCTOS - PULL
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www.diestconsulting.com

- Contacto directo y seguimiento.


http://www.diestconsulting.com/

RECETA: Llamar y enviar correo
S

O Hay dos situaciones en las que deseard llamar o mandar correos para
incrementar su lista de contactos:

Contactar nuevas
personas con
esperanza

convertirse en Contactar personas que ya
prospectos. conoce padra estimular
referencias.

e Si va a contactar alguien nuevo, serd mejor que llame antés de mandar un correo
y llamar de nuevo después de mandarlo.

e Sino localiza a la persona, deje mensaje.

o Esté listo con 2 o 3 preguntas que le permitan saber si la persona con la que estd
hablando necesita de sus servicios.
e El mejor correo que puede enviar es personalizado, dirigido por nombre y
mencionando una situacién que cree que existe y que puede ayudar en ello. @
www.diestconsulting.com Diest’
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RECETA: Encontrarse en persona
N

0 Puede encontrarse con prospectos
donde seq, cargue siempre una tarjeta
de presentacion.

OUse su Sales Pitch de 10 o de 30
segundos segun la ocasidn, ofrezca su

tarjeta de presentacion y pidale una a
la persona.

www.diestconsulting.com Diest*
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RECETA: Encontrando prospectos
S

www.diestconsulting.com

0 Fuentes para compilar listas de
prospectos:

O Comprar listas de prospectos a un agente

comercial profesional o un vendedor
virtual de listas de negocios o
consumidores.

Buscadores de internet.

Directorios de industrias y negocios en
linea.

Agendas de la compaiia.

Pdaginas amarillas o directorios de
publicidad.

Lista de membrecia de alguna asociacién.
Listas publicadas en el periddico local.

Directorio localizado en el lobby de
oficinas o parques industriales.

)
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EN CUANTO AL MIEDO...
1

Lo peor que puede pasar
es que la persona a la
que llamo hubiera estado
interesada y usted haya
perdido la venta.

www.diestconsulting.com Diest*
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www.diestconsulting.com

Networking (Redes sociales) y

construccion de referencias.


http://www.diestconsulting.com/

Estrategias de marketing
MAS EFECTIVO

N R SERVIC0S -PUSH

Alto alcance

Diest:

Alto alcance
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad

Visibilidad

MAS EFECTIVO
www.diestconsulting.com PRODUCTOS - PULL
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RECETA: Asistir a eventos
-

O Todo lo que necesita hacer es identificar su nicho de mercado con el perfil
de alguna asociacién, organizacién, institucion o grupo social. Algunas
opciones populares pueden ser:

Cdmaras de comercio, talleres, ceremonias de premiacién.

Clubs de servicio como el Rotario.

Juntas de comercio y asociaciones profesionales donde los clientes gustan ir.

Juntas de comercio y asociaciones profesionales donde los socios de referencias
gustan de ir.

Lecturas, clases, talleres y conferencias presentadas por instituciones educativas.

Eventos sociales, culturales, deportivos, recaudaciones de fondos que incluyen
recepciones.

Inauguraciones, eventos o reuniones privadas hechas con el fin de socializar.

Grupos de intercambio de liderazgo.

)

www.diestconsulting.com Diest’
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RECETA: Seguimiento con contactos
S

O0Si no tiene seguimiento con sus
contactos estd perdiendo su tiempo.

0Si da a la gente la oportunidad de
que lo conozcan mejor, estardn
mucho mds dispuestos a hacer
negocios con usted a comparacién
de la competencia.

www.diestconsulting.com Diest*
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RECETA: Networking con Socios de referencias

www.diestconsulting.com

e OTROS PROSPECTOS:
Personas que han hablado con usted pero todavia no estan listos
para comprarle.

* COLEGAS:
Otros de su mismo campo en un ambiente no competitivo.

e COMPETENCIA:
Algunas veces no podran atender todo su mercado o algun cliente
por alglin motivo particular.

¢ OTROS INVOLUCRADOS EN SU MERCADO:
Una alianza estratégica de este tipo puede ayudarlo a que ofrezcan
sus servicios juntos.

e VENDEDORES:
Naturalmente estarian en la busqueda de contactos para usted.

e CENTROS DE INFLUENCIA:
Personas que asisten a varios eventos y su nombre esta en todos
lados.

* ORGANIZACIONES:

Cuando una institucion de prestigio sin fines de lucro o educativa lo
recomienda lo hace muy atractivo a clientes prospectos.

)
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HACIENDO QUE SUS ESTRATEGIAS FUNCIONEN
I I ———

0 Es importante reconocer que siempre necesitard
tener llena su lista de contactos.

0 Las actividades para formar su lista de
contactos debe ser automdtica y habitual, ain
cuando esté ocupado.

0 No debe cambiar constantemente su estrategiq,
asi podrd evaluar mejor sus resultados.

O Existen 3 pardmetros que le ayudardn a
evaluar sus estrategias:
O :Cudntos prospectos generd su estrategia?
O ;Cudntas ventas resultaron de esos prospectos?
O 3Cudl fue el valor de esas ventas?

O Si va a hacer un cambio, elija sélo una nueva
estrategia cada periodo.

www.diestconsulting.com
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INGREDIENTE: Definicidon del nicho de mercado
S e

O Preguntas que le ayudardn a identificar su nicho de
mercado:
O 2Quién necesita mds su servicio?
O 2Quién estd dispuesto a pagar lo que usted necesita cobrar?
O 3Quién pediria grandes 6rdenes o servicios repetidamente?
O 3Por los problemas y metas de quién tiene mds cuidado?
O 2Qué tipo de cliente le brinda el mayor gusto y satisfaccion?
O 3Con qué tipo de personas disfruta mds pasar el tiempo?
O 3Dénde tiene ya varios contactos o una reputacién establecida?

O 2Quiénes serian los clientes mds fdciles de adquirir?

)

www.diestconsulting.com Diest’
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- Habilidades Pull


http://www.diestconsulting.com/

Estrategias de marketing
MAS EFECTIVO

N R SERVIC0S -PUSH

Alto alcance

Diest:

Alto alcance
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad

Visibilidad

MAS EFECTIVO
www.diestconsulting.com PRODUCTOS - PULL
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Pull
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www.diestconsulting.com

- Hablar en publico
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Estrategias de marketing
MAS EFECTIVO

N R SERVIC0S -PUSH

Alto alcance

Diest:

Alto alcance
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

Visibilidad

Visibilidad

MAS EFECTIVO
www.diestconsulting.com PRODUCTOS - PULL
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RECETA: Aprender a hablar en publico
S

0 Hablar en piblico crea una imagen
positiva, aumenta su credibilidad y lo
establece como un experto en su ramo.

0 Si tiene pdnico escénico no hable en
publico hasta estar preparado para ello.

0 La mejor forma de perder el miedo es
adquiriendo experiencia en hablar en
publico.

www.diestconsulting.com Diest*
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www.diestconsulting.com

HABILIDADES DE ORGANIZACION
Y SEGUIMIENTO

.@ sComo maximizar las ventas?
Diest’
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Tdcticas de ventas y estrategias

Como vender?

Habilidad
es de
\ abordaje /

Tacticas de
ventasy
estrategias

iCoémo
vender?+

Habilidad [ Habilidad
es pull es push

www.diestconsulting.com Diest’
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¢Para que sirven estas Estrategias de marketing?

MAS EFECTIVO
N N scvicios-PusH -
P N

» S Tayenking ,
<= * \ @) Sl FEREI\’C 0N py,

Alto alcance IAS

Alto alcance
Credibilidad

Visibilidad
Credibilidad

MAS EFECTIVO
www.diestconsulting.com PRODUCTOS - PULL
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Administracion de Prospectos

0% oo, - / Vs /
40% /
60% 80% |
° 100%

W Prospeccion M Cita M Propuesta = Cierre

www.diestconsulting.com Diest’
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- 2Que es la Administracién de Prosgec’ros?

0 La idea es mover a cada posible
prospecto de una categoria a otra, hasta
cerrar la venta.

0 El sistema ayuda a definir estrategias
para mover hacia adelante a los
prospectos en el ciclo de ventas.

0 Esto lleva a cerrar mas clientes.

www.diestconsulting.com Diest*
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Estadisticamente ...
I e

0 En el 50% de los contactos que usted realice
encontrard a la persona que toma decisiones.

0 Tendrd que realizar hasta 7 llamadas para obtener
una cita.

0 Si usted llega a lograr 8 citas por semana,
incluyendo algunas segundas o terceras, es
probable que cierre una venta por semana.

0 Por lo tanto una actitud de tenacidad y baja
frustracion es importante para ser un excelente
vendedor.

www.diestconsulting.com Diest*
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En otras Palabras ...

o mas probable es
que tenga que
realizar 112
llamadas a 7
prospectos, pues en
la mitad del tiempo
usted no hablard
con el que toma la
decision.

Para tener 8 citas
con los clientes,
usted deberda
realizar al menos
56 llamadas a 7
prospectos en una

semana.

Si usted quiere una
venta por semana,
usted necesita
tener al menos 8
citas con los

clientes.

www.diestconsulting.com Diest’
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Administracion Cuantitativa de la tuberia de

ventas
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Comportamiento estadistico

Estrategias de
I | glas s
Mercadotecnia

Cierres
(ventas)

www.diestconsulting.com e Jiest”
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¢Cudl es la Clave para maximizar las ventas?

) 9% E'QAdministrar el
“flujo” de los
prospectos para

y Q. ¢ llevarlos de una
Maximizar el etapa a otra.
volumen de la
tuberia.

www.diestconsulting.com o Diest’
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Ejercicio:

2Cudnto es mi volumen total?

Estrategias de
- I
Mercadotecnia

('Y

-

El VVolumen total es de 380

Prospectos

www.diestconsulting.com
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Concepto TDC= Tasa de conversion
1

Mide cual es el porcentaje de efectividad de cierres

TDC

Tasa de
Conversion

www.diestconsulting.com Diest’


http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Ejercicio: 2Cudl es mi TDC?

Estrategias de
- I
Mercadotecnia
- [ ]

P 231%
}

. ' Tasa de Conversion= Cierres/ citas

TDC=3/130=2.31%
Prospectos

www.diestconsulting.com
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Eiercicio: 2Codmo aumento mi TDC?

Estrategias de
I | glas s
Mercadotecnia

('Y

-

2.31%

Tasa de Conversion= Cierres/ citas

TDC =3/130=2.31%

Prospectos

Cierres
(ventas)

www.diestconsulting.com


http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Ejiercicio: 2Como aumento mi TDC?
N

TDC Cierres Citas

Tasa de e Aumentando Generando

.’ . citas mas
Conversion los cierres calificadas

www.diestconsulting.com Diest’
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Concepto RDP= Razén de Prospeccidn
]

Mide cuantos prospectos se requieren para lograr un cierre:

www.diestconsulting.com Diest’
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Ejercicio: 2Cudl es mi RDP?

Estrategias de
I | glas s
Mercadotecnia
@ : e
]
[ ]

. \ RDP: 345/2 =173
‘.-'. A

. - Requiero 173
~ (I prospectos para
Prospectos generar 1 cliente

Cierres
(ventas)

www.diestconsulting.com
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Ejercicio
]

« ¢(Qué es mejor, tener un RDP bajo o uno alto?

www.diestconsulting.com Diest’
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Plan de guerra de Prospeccidn

——
Contactos en

frio:
*Teléfono

*Electronico

*Visita

Innovacion

Referencias de comercial
la historia del
cliente

Definicion de
fortalezas
competitivas

Generar nuevos

prospectos
S tacion d Definicién de Guias L ) Identifique al
egmen azllon e de venta (sales “patrocinador inicial”
mercado leads). ( ) v “aliado” de la
Bisqueda de compaiiia meta

oportunidades con los
clientes actuales

\ 7

Busqueda / solicitud SerEEe Al

de referencias:
*Sociales
*Clientes

*Proveedores

posicionamiento

www.diestconsulting.com Diest*
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Cita> Calificacidén

Disefo de

binomio _
Necesidad - Adecuacion de

— S Herramlent_a,s de
Identificacion presentacion:
de necesidades *“en vivo”
*PDV

Crea una visién de compra

Sondee y evalue que conecta las Comprueba al
necesidades con el necesidades del cliente / patrocinador / aliado
prospecto/cliente prospecto con sus gue necesitan reunirse

productos / servicios

Consolide una
cita, identifique

las necesidades

especificas del
cliente

www.diestconsulting.com Diest’
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Propuesta

* Antecedentes: plantee la
necesidad especifica del
cliente.

Objetivos: lo que lograra
con su intervencion
Resultados minimos:

Modificacién de
binomio
Necesidad -

oferta resultados a los que usted
se compromete.
Proponga las Inversion/ precios:
mejores establezca condiciones
condiciones de comerciales
precio — valor personalizadas

posible Agradezca

Prepare la
propuesta

Andlisis del
valor del
producto /
servicio

Desarrolle un plan para

demostrar al que toma Evalue el potencial
las decisiones su (pronéstico de ingresos, Ofrezca cerrar el trato Entregue propuesta
habilidad para empatar factibilidad, animo, etc.)

con sus necesidades

Si compite,
asegurese de

conocer quien es
la competencia

www.diestconsulting.com Diest’
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o 7/

Negociacion / Decisidn

Levante pedido in-

Lista de
negociacion:
*Descuentos

*Contraofertas

situ o fecha de
inicio de relacion

Negocie
términosy Cierre la venta
condiciones

“Empapese”:
*¢Quien paga?
*¢Quién compra?

*éQuién utilizara sus
productos y
servicios?

www.diestconsulting.com Diest’
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Compras repetitivas

Garantice

Desarrolle un plan . )
satisfaccion

Asegure su
& de “mano sobre el

proceso logistico

: caballo”
con lo negociado

N\ ( N\ (

De seguimiento
a los clientes

J/ \ J/ \

Desarrolle el
servicio / entregue
los productos

Plan post -venta

Genere un plan post-

De vez en vez .
¢ venta continuo

evalue el servicio

www.diestconsulting.com Diest’
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Ej e rCi Cio Dado un volumen ideal de 380 en la tuberia (como aparece

en el diagrama) y si esta semana tuviera 0 rechazos, hiciera 3

- _ cierres, hiciera 20 propuestas y tuviera 15 citas: .

A) ¢ Cuantos prospectos tendria en etapa de propuestas?
B) ¢ Cuantos tendria en etapa de citas?

C) éCuantos en etapa de prospeccion?

D) éCudl es la TDC?

E) éCudl es la RDP?

D: 3/95 = 3.15%

‘ E: 377/3 = 126

>
>

Propuestas

A: 80-3+20=97

B: T00+15-20=95

Cierres

(ventas)

Diest’
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Ejercicio

0O Analizando la historia de ventas
encuentro que:

O Mitasa de conversidn es del 5%.

O Mi venta promedio es de 100,000
pesos.

O Micomisidn es del 1%.

El 80% de los prospectos me dan cita.

O El 90% de mis citas me solicitan
propuesta.

O Preguntas:

O a) ¢Cudntas citas necesito para ganar
10,000 pesos de comisiones?

O b) 2Cudntos prospectos necesito?

O c) ¢Cémo quedaria mi tuberia ideal
basado en los anteriores argumentos si
quisiera mantener el ritmo de 10,000
pesos de comisiones?

B d) 2Cudl es mi razén de prospeccion?

www.diestconsulting.com

a

a

ooo Yoooog O

Para obtener 10,000 pesos de
comisiones necesito vender 1,000,000
(1% de comisién) que es igual que 10
cierres (clientes).

Si mi tasa de conversién es del 5%
significa que cerraré 5 clientes de
cada cien citas, por lo tanto, requiero
200 citas para cerrar 10 clientes.

200 citas equivalen al 80%, quiere
decir que el 100% equivale a 250
(200/.8) prospectos

Prospectos = 250
Citas = 200
Propuestas=
Cierres= 10

180

RDP = Volumen/ cierres
RDP= (250+200+180)/10

RDP= 63 prospectos para generar 1
venta

)

Diest*


http://www.diestconsulting.com/
http://www.diestconsulting.com/

Concepto MDP: Meta de Prospeccion
]

Mide cuantos prospectos se requieren para lograr la
meta de cierres o de ventas

MDP

Meta de
Prospeccién

Meta de venta RDP

(# de cierres) (volumen /cierres)

www.diestconsulting.com Diest’
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Ejercicio
]
0 Analizando la historia

de ventas encuentro
que:

O Cuento con una RDP de
120.

O Tengo metas de venta
de 150,000 pesos.

O Cada cierre genera
ventas de 10,000 pesos

0 Pregunta:
O a) 2Cudl es mi MDP?

www.diestconsulting.com

O Mi meta de ventas es
de $150,000/$10,000

= 15 cierres.

O MDP= Meta x RDP =

15x 120= 1,800
prospectos

O 1,800 prospectos para
generar 15 cierres que
equivalen a mi meta de

$150,000 pesos

)
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éMucho Trabajo hacer esto?
S

Recuerda que:

O “la pereza es rdpidamente
alcanzada por la pobreza”

0“Quien falla en planear planea en
fallar’

Pero no te preocupes:

OPlan semanal de ventas

www.diestconsulting.com Diest’
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Plan semanal de ventas- curso de administracion de la tuberia.xlsx

www.diestconsulting.com

- Estrategias para dar seguimiento
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ES SIMPLE, PERO NO SIEMPRE FACIL

3POR QUE TANTO PROBLEMA EN DAR SEGUIMIENTO?

@ u g d

lo hara.

— e —r—

Sin registros organizados de sus contactos e informacién de su dltima conversacion, el

seguimiento es imposible.

3. FALTA DE
HERRAMIENTAS
ESCENCIALES Si no sabe gue decir cuando llamar a un prospecto, probablemente esté evitando llamarlo.
4. RESISTENCIA, ; 3 i Si

¢éPor que tengo que hacer esto?Si soy bueno en lo que hago por qué los clientes no llegan

solos a mi? Se esta saboteando con esa mentalidad.

Empresas mucho mas establecidas qu

: : e la suya imi i i

dia con discplins i Dl q ya han dado seguimiento a sus clientes dia con
5. MIEDO

Usted puede pensar fue sj

llama ser3 rechazado, o pod

trabaj !
bajo por hacer v |as personas tendran mas expectati

I3 pensar que sillama tendra mas
vas de usted,

www.diestconsulting.com Diest’
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INGREDIENTE: Sistema de gestiéon de contactos
N

O La forma profesional es hacerlo
electrénicamente

O Se pueden usar programas como Outlook.

O Utilice Dispositivos como tablets, teléfonos
inteligentes, celulares, laptops, etc.

O Programas CRM.

O Si sumétodo es electrénico progrdmelo a
que le avise cuando es la siguiente fecha
de dar seguimiento, si es manual, anédtelo
en un calendario.

O Témese su tiempo para aprender como
usar el software, vaya agregando los
contactos y su informacién poco a poco.

www.diestconsulting.com Diest’
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INGREDIENTE: Sales pitch de 30 segundos

O Sillama por primera vez y no le contesta el correo de voz, use un sales
pitch de 30 segundos, es una oportunidad de oro para que lo conozca su

prospecto.

o Algo que no quiere es contestar la pregunta “2Qué es lo que hace?”.
piezas de su comercial como las bases de un intercambio interactivo.

Empiece con sus 10
segundos de
presentacion.

Continue con algunos
detalles sobre su
servicio.

Use

Siempre incluya
beneficios o resultados
mas que solo una lista

de lo que hace.

www.diestconsulting.com
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- Imagine que llama por teléfono a un
posible prospecto pero en vez de
contestarle le contesta la grabadoraq,
ecual seria su “sales pitch” de 30
segundos?.
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RECETA: Llamar y mandar correos

Llame antes y después de escribir el correo.
No pida permiso, diga lo que usted quiere lograr.

Si habla con alguien que considera interesado y
calificado, haga una cita desde la primera llamada.

Nunca asuma que alguien le regresard la llamada.

No es buena idea tomar el correo como el Unico
método de dar seguimiento.

Es 0til tener un modelo de carta o presentacién de
marketing que se pueda personalizar en situaciones
especificas.

O El primer pdrrafo puede ser para presentarse (no debe
ser en la primera linea)

O La idea principal debe ser la conexién entre usted y el
prospecto.

O Mantenga un tono Util, informativo, simple y profesional.

O Resalte los beneficios que ofrece.
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RECETA: Juntas de seguimiento

O La primer junta debe ser un tipo de
presentacion.

O Siuna segunda junta es necesaria:

1. Deberd ser formal si es a un grupo
grande.

2. Informal si se trata de discutir una
propuesta o una simple conversacion.

O Trate de encontrar formas de encontrarse a sus
prospectos en persona.

0 Nunca se siente frente a su
prospecto, busque sentarse al
lado de él.
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RECETA: Fortaleciendo relaciones personales
S

O A menos que el prospecto tenga una
gran necesidad de su servicio, usted es
esencialmente un extraio para él.

0 Usted no puede hacer que un prospecto
lo necesite, pero si puede identificar y
fortalecer sus conexiones personales.

O Sino hay forma de abordar un
prospecto, pidale a algin conocido en
comun que los presente (utilizacion de
patrocinadores).

O En primer lugar, enféquese en Incluir en
su lista de contactos a personas con las
que de cierta manera ya estd
conectado.
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RECETA: Fortaleciendo relaciones personales
SUGERENCIAS DE GENTE CON LA QUE PUEDE TENER YA UNA CONEXION
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RECETA: Prepare El Discurso De Sus
Presentaciones

1. Establezca una buena
relacion.

* Aseglrese de saber con quién esta
hablando.

* Hable sobre cosas que tengan en
comun.

www.diestconsulting.com

2. Determine las
necesidades de su
prospecto.

e Su discurso debe incluir todas las

preguntas que debe responder
para dar una propuesta o cerrar el

5. Pregunte si se cerrara la
venta.

e Es |la Unica forma de saber que tan

cerca esta de la venta.

e Sea lo que fuese que diga le dira

exactamente qué necesita resolver

antes de hacer la venta.

3. Expligue como puede
llenar las necesidades.

e Use la informacion que ha
reunido.

® Responda a cada problema
describiendo como podria ayudar.

6. Decida el siguiente paso.

* Asegurese de acordar con el
cliente exactamente que prosigue
después de efectuarse la venta.
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RECETA: Haciendo la venta
-

0 La venta empieza antes de que termine
su presentacion.

0 Tratar de cerrar la venta puede hacer
que lo rechacen, debe resistir haciendo
preguntas directas para averiguar qué
necesita para realizar la venta.

0 Haga preguntas que la respuesta sea si
o no, lo cual tendrd 3 posibles
respuestas, si, no o la razén de porqué
no.

0 El elemento mds importante de hacer la
pregunta es hacerla y después icdllese!

O Aun cuando el silencio empiece a ser
incdbmodo no hable antes que él.

O Sile contesta con una objecién, muchas
veces en realidad no lo es, se puede
tratar de una circunstancia o hecho que
puede ser resuelto.
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RECETA: Haciendo la venta
Nunca Pida Permiso, considere que ya se hizo la venta
-h
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RECETA: Programa de contra argumentos
] e s oaaaaa——

EL PROSPECTO DICE... USTED RESPONDE...

No podemos gastar Si, sé que el precio es significativo. Deje le
pregunto algo, é{Cual es el costo de no
tanto solucionarlo?

Es una gran decision. Digame, ¢cuales son sus
principales preocupaciones?

Necesito pensarlo

No estoy seguro que Si, entiendo que no lo pueda sabt'er hasta' que
il empecemos, en caso de que funcionara {Qué
me sea uti provecho le podria sacar?

Sé lo ocupados que estan. Digame, si no

Estamos muy : o P :
trabaja con la situacidn ahora, écuando estara
ocupados ahora menos ocupado?
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RECETA: Programa con de contra argumentos
S

EL PROSPECTO
DICE...

Es demasiado caro

No estamos listos

No estoy seguro que
usted sea el indicado
para el trabajo

www.diestconsulting.com

USTED
RESPONDE...

Si, es una gran inversion.
¢Qué resultados podria
tener esa inversion?

Entiendo que hay mucho
involucrado, pero, équé
necesita cambiar para
estar listo?
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- Realice un listado de los 3 principales
argumentos que los clientes le mencionan
para no comprarle. 3Cudles serian sus
contra argumentos?
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RECETA: Dar seguimiento
S

0 Cuando no hace una venta al final de la
presentacién no la ha perdido, pero si no le da
seguimiento si lo hard.

O Llame a sus prospectos en intervalos regulares.

O Sea amigable, considerado, profesional pero
persistente.

0 Si realmente no quieren oir de usted se lo hardn
saber.
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ACERCA DEL MIEDO...
N

O Para ser exitoso vendiendo
tiene que siempre tratar de
cerrar la venta.

O Si le pone nervioso hacerlo,
tenga siempre a la mano su
pregunta favorita para cerrar
el trato.

0 Si aun asi le teme a la situacion,
trate haciendo preguntas
indirectas.

0 Practique haciéndole preguntas

a un amigo o consejero. @
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IMUCHAS GRACIAS!

Hugo Alberto Becerra Espinoza
Cel: (656) 199.8976
Tel: (656) 627.1672
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