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Estrategias de Ventas
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LA LELCONOMIA MUNDIALSEMULEVE A
TRAVES DE LAS VENTAS, PERO SIN
CLIENTES NO HAY VENTAS
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“Lstrategias para vender
mas en ¢época de crisis”
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El promedio del 70 % ——

de la facturacion de

una empresa es su
CARTERA DE
CLIENTLS
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= Que es una estrategia

= Tipos de estrategias

El vendedor

» Caracteristicas vs Beneficios
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Una estrategia de venta es un proceso estratégico que se disena con el fin de alcanzar
UNos objetivos comerciales.

Para ellos debemos tener como principal pilar cual es el objetivo de ventas anuales
Las estrategias de ventas van a ir orientadas a:
« Que noscompren las personas gue NoO NOS conocen.

« Que noscompren los clientes de la competencia.

« Que nuestros actuales clientes nos compren mas.

« Estasson las formas que tenemos para hacer crecer nuestro negocio.
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Existen diferentes tipos de estrategias de venta pero principalmente las

podemos clasificar en dos grandes grupos:

« Lasestrategias de ventas online.

» Las estrategias de ventas offline.

En el ultimo ano la estrategia principal esta en las técnicas online que

mMuchas veces nos olvidamos de las offline.
También hay otro tipo de estrategias como por ejemplo:

 Estrategias de ventas de un producto.

* Estrategias de ventas de servicios.
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« Congresos Online.
« Publicidad comunicacion en Redes sociales.
« Venta en las redes sociales ( Instagram - Marketplace Facebook —
Hendyla)
« Venta en eCommerce (Up Selling — adicional vy el Cross Selling .
Venta cruzada)
« Email Marketing
« Webinar
* Influencers digitales

e  Omnichanel
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Existen diferentes tipos de estrategias de venta offline:

o TImkt

 Puntos de ventas

 Equipo de Ventas mayorista
 Ventas de hormiga

« Activacion de marcas

« Servicios adicionales gratuitos
 Enviar muestras gratis

 Espacios de descuentos



Estrategia de Producto

Estrategia de venta adicional o Up-selling

Consiste en ofrecer al cliente, en el momento de la compra, un producto o servicio
de mayor valor que el que tenia previsto adquirir, adaptandolo a las necesidades del

Cliente y con mejores caracteristicas.

En esta estrategia, se ofrecen productos o servicios de gama mas alta que la
primera opcion, que aporte otras caracteristicas y mejore las expectativas del
comprador. Aunque Nno necesariamente ofreces un descuento, sera una compra

dificil de resistir.

Por ejemplo, si eres una empresa que ofrece servicios puedes primero ofrecer un
paguete basico con funciones esenciales y que por un costo adicional, podra

obtener una cuenta premium o una funcidén determinada que No se encuentra en
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el ﬁaﬁuete basico
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Estrategia de ventas Cross Selling == e

Esta estrategia también se conoce como «venta cruzaday.

Se aplica incentivando la venta de un producto complementario, asociandolo
con un producto principal.

De ahisu nombre, ya que ofrece un producto o servicio como complemento al

que se esta adquiriendo.

Ejemplo: Queso Paraguay con miel
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Estrategia de ventas con demostraciones - ==

Siempre que sea posible lleva a cabo demostraciones. En definitiva, no existe mejor

estrategia de ventas que ver un producto eficaz y que funciona.

Trata de resaltar los aspectos de tu producto o servicio que cumplen con las expectativas
de tus prospectos y estaras mucho mas cerca de cerrar una venta. Para llevar a cabo
demostraciones que le sean Utiles a tu estrategia comercial debes, en primer lugar, analizar

qguiénes son tus clientes potenciales para evitar dar productos en vano. Asi maximizaras las

opciones de cerrar el mayor numero de ventas.
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Networking.. no importa cual sea el giro o tamano del

negocio, sin contactos y buenas relaciones off y online
con personas clave, el negocio no despegara.

INnviertir tiempo a tratar con las personas correctas.

El Networking es el arte de gestionar eficazmente una

red de contactos.




4 factores clave para triunfar
con estrategias de venta

1. Analiza, corrige e implementa

 Analiza el retorno sobre la inversion (ROI) de cada una de las acciones que estas llevando a
cabo con el fin de:
 Eliminar las que no aportan verdadero valor

* Mejorar las que puedan impactar positivamente tu pipeline de ventas

2. Optimiza tus gastos

Al corregir y cambiar tus estrategias de venta te acercas cada vez mas a tu meta comercial.
Para saber qué acciones son las que te ayudaran a incrementar tu rentabilidad puedes:

* 1. Analizar *benchmarks de tu industria

2. Intentar y aprender de los errores, pues probar nuevas formas de adquirir mas clientes

siempre te dejara lecciones validas

*El benchmarking es el proceso de crear, recopilar, comparar y analizar indicadores claves que permitan medir el rendimiento de los

procesos y las funciones mas importantes dentro de una empresa.
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« Aun cuando dedigues mucho tiempo a optimizar tus acciones, si no haces lo propio con tu

productividad con toda seguridad que te costara alcanzar los resultados deseados.

4. Determina objetivos realistas

Determinar objetivos realistas para tus estrategias de ventas es vital para conseguir tus metas.

Esto te ayudara a:

1. Establecer una guia de ejecucion de acciones que puedas llevar a cabo.
2. Estimular a tu equipo sin abrumarlo.
3. Evaluar tus acciones y contrastarlas contra los resultados.

4. Corregir y volver a iterar.
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El proposito del vendedor

« Antes de la venta: Realizar prospecciones, organizar el tiempo, intentar descubrir
nuevos sectores, establecer contacto previo con el cliente, preparar las rutas,
preparar las visitas.

« Durante la venta, la visita: Presentacion, oferta, tratamiento de objeciones, cierre

de la venta.

« Después de la venta: el seguimiento. Analisis de cumplimiento de objetivos,

informe de gestion diario y atender reclamaciones e incidencias.




wide
EL VENDEDOR Send
vav.g. Mi PyME Cumple

2,
fﬁﬂ%% Centro de apoyo y promocién
i a la formalizacion empresarial

A
Las funciones mas importantes de un vendedor eficaz son:

El vendedor debe saber comunicar su producto, su empresa y su saber hacer, ya que es la clave del

éxito.
El vendedor debe tratar a los clientes como si fueran socios del negocio.

El vendedor ha de saber convertir los problemas de los clientes en oportunidades de negocio,

aportandoles soluciones.

El vendedor debe colaborar con la empresa para tener operativa una base de datos de clientes, con

toda la informacion precisa y puesta al dia, para poder segmentarla lo mas ampliamente posible.

El vendedor ha de tener una clara orientacion hacia el marketing.
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Las funciones mas importantes de un vendedor eficaz son:

El vendedor ha de ser consciente de la necesidad de trabajar dentro de una dinamica de gestion por
objetivos, aplicando una metodologia a su trabajo que le permita conocer las causas de sus aciertosy

errores en aras de una mejora continua.

El vendedor debe planificar su trabajo. Esto repercutira directamente en la consecucion de resultados

positivos; para ello es importante seguir las directrices y metodologia de la empresa.
El vendedor ha de saber escuchar y conocer las necesidades reales del cliente.

El vendedor ha de ser consciente de que un cliente fidelizado acepta de mejor manera la politica de

preciosy actlua como el mejor prescriptor de la empresa.



IMAGEN DEL VENDEDOR

LOS Si

. Bano diario y desodorantes

. Piel y cabellos limpios y cuidados

. Uniforme limpio y arreglado

. Dientes limpios y buen aliento

. Manos limpias y uhas bien cuidadas

. ELLAS: Maquillaje suave y piernas depiladas
. ELLOS: Barba bien cuidada

La foto del WhastApp
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LOS NO

. Fumar durante el trabajo

. Perfumes fuertes

. Ojos rojos

. Cabellos y barba descuidada
. Olores (transpiracion, aliento)
. Bostezos

. Uniforme manchado o sucio
. Vestimenta inadecuada

. Cestos que demuestren mucha confianza con colegas o

clientes




Gusto por los desafios Facil de relacionarse

Automotivado

Actitud Optimista

Tolerante a la frustracion Persistente

Orientacion al logro y

Ci ) Escucha y Comunicacion
superacion de objetivos

asertiva
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CARACTERISTICAS: descripcion del producto o servicio.
Tamano, color, composicion, etc.

VENTAJAS: comparacion frente a otro producto o servicio
competidor.

BENEFICIOS: aquellas mejoras que experimenta el cliente

final y que cubren sus necesidades
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Una Caracteristica representa el “:QUE ES?" un
determinado producto, servicio o solucion.

Una Ventaja representa el “¢PARA QUE SIRVE? un
determinado producto, servicio o solucion.

Un Beneficio representa el “.PARA QUE ME SIRVE A
Mi COMO CLIENTE? un determinado producto, servicio
o solucioén.
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Por eso, es muy importante que cuando se venda no se
argumente solamente por precio o por tus propias
necesidades, sino que analices las ventajas que ofrece
el producto, estudies las necesidades del cliente con el
gue te comunicasy argumentes de manera ordenada;

- Lo que tiene tu producto (caracteristicas).

- Por qué es bueno gue lo tenga (beneficios).

- 'Y sobre todo, por qué comprar nuestro producto, y no
otro (ventajas).




CARACTERIZTICAS VS Sy

i &N08)

BENLELFICIOS %%ﬂi'?% Mi PyME Cumple
fﬁg%% Centro de apoyo y promocion
B a la formalizacion empresarial

G

Los clientes buscan ventajasy, sobre todo, beneficios.
No se preocupan mucho por las caracteristicas.

Los beneficios conectan las caracteristicas y ventajas
con la solucidon para el cliente.

El cliente busca UNA SOLUCION a sus necesidades
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Ejemplos de Caracteristicas, Ventajas y Beneficios

Asi, un saco de dormir puede tener como caracteristicas el ser ultraligero y
relleno de plumas de ganso.

Algunas de sus ventajas son: poco peso, impedir la entrada de aire frio y evitar
la fugas de calor.

Sus beneficios serian: facilitar un sueno calido para estar descansado al dia
siguiente y proseguir la ruta, con un menor esfuerzo, debido a su ligereza.
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Un ejemplo de una caracteristica:

"Nuestro coche consume 6 litros en ciudad y 5 litros en carretera".

Un ejemplo de un beneficio: El coche consume 6 litros cada 100 Km de media,
lo que significa que vas a poder ahorrarte hasta 200.000 cada vez que
repostes. ¢ Te imaginas poder salir a cenar mas a menudo?

Un beneficio refleja cdmo esa caracteristica ayuda a tu usuario. Por lo general,
los beneficios se expresan en términos de pérdida o ganancia (por ejemplo, el
aumento de las ventas, los ingresos o las ganancias o la reducciéon del tiempo,
el costo o el esfuerzo) y son mejores cuando son cuantificables.
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Los beneficios finales se alinean con el interés propio del cliente y con lo que
con Mas intensidad esta buscando o desea.

Algunas de las cosas que la gente siempre quiere son:

Ser atractivo

Ser respetado

Ser amado

Ser admirados

Ser mas productivo
Ganar mas dinero

Ser feliz

Tener buena salud
Tener menos estrés
Tener mas tiempo libre
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“NOSEVENDL, LLOQUE NOSE OLFRECE”

JULIA BEJARLES




0981 455 341
juliabejares@gmail.com
@juliabejaresconsultoradeventas
Julia Béjares Consultora de ventas

Julia Béjares




