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Las 4 preguntas clave

1.¢,Qué voy a vender?

2.¢,A quién voy a vender?
3.¢,,Como voy a vender?
4.;,Con guién voy a vender?

Rafael Salazar

yarna CONSULTING GROUP



O cambias o te cambian
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Cambios en el Entorno

Clientes
. exigentes
F():g?dz Ida Oferta supera
demanda
Cambios
tecnoldgicos Competencia
Mercado sin feroz
fronteras
hee

Rafael Salazar Barna CONSULTING GROUP



Cambios en la Distribucion

« “Category Killers” (Toys"R"Us — Decathlon — FNAC)

« Tiendas de conveniencia (Vip's — Estaciones de Servicio —
Opencor) =

« “Factory Outlets”

« “Hard Discount” (Lidl — Penny Market — Dia)

« Supermercados de Proximidad (Caprabo — Mercadona)

. Tlenda§ _espemahzadas 'r-;:zysﬁus.co.uk

* Franquicias ...b80ked by bricks asd mortar!

« Estaciones — Aeropuertos — Puertos

MERCADONA
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O cambias o te cambian

A la luz de estos Cambios:

Debemos cambiar nosotros
para adaptarnos a ellos.
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O cambias o te cambian

» Competencia mas agresiva.

» Productos y servicios menos diferenciables.

» Clientes quieren igualar Ofertas para discriminar por
precio

» Nuevas tecnologias que cambian las reglas del juego en

el mercado.

Necesidad de equipos de venta mas profesionales:

“VVendedores Consultores” —
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Necesitas tener Conocimientos,
B Habilidades y Actitudes
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Conocimientos, Habilidades y Actitudes
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Sin Clientes no hay Empresa
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Sin Clientes no hay Empresa

Obsesion por:
« Captar

« Satisfacer

* Fidelizar
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Sin Clientes no hay Empresa

Toda la Organizacion enfocada al Cliente

TODOS VENDEN, TODOS FIDELIZAN
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No llames cliente a quien
no lo es
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No llames cliente a quien no lo es

Amigo / Socio

Cliente

Comprador

N

Cliente Potencial
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Desarrolla un proceso

comercial completo
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Desarrolla un proceso comercial completo

| as 4 Fases del Proceso Comercial
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Desarrolla un proceso comercial completo

Relacion

N
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E Busca la excelencia en ventas
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E Busca la excelencia en ventas

Las Fases de la Venta

) 1.a. MENTAL.
1. PREPARACION DE LA VISITA 1.b. TECNICA.

) 1.c. CLIENTE.
2. INTRODUCCION

2.a. Presentacion propia.
2.b. Presentacion de la empresa.
2.c. Preguntas abiertas.

3. PRESENTACION DE LA OFERTA.
4. ARGUMENTACION DE OBJECIONES.
5. CIERRE - NO CIERRE.

6. SEGUIMIENTO.
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Dedica mucho tiempo a la
M preparacion de la venta
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Dedica mucho tiempo a la preparacion de la venta

Buscar la excelencla en ventas

* Informacion personal / profesional
= Web

* Proveedores actuales

= Capacidad de prescripcion

= Aficiones
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E Ten valor para tus clientes
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Domina tu producto y conoce el de tu competencia
mas directa

DEBILIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
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E No te olvides de preguntar
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E No te olvides de preguntar

iNo tendras una
segunda oportunidad!

9

= Estructura bien tu visita comercial.

= Preparate preguntas abiertas para
detectar necesidades.

= Toma notas.
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E Piensa mas antes de hablar y ESCUCHA

Busca la excelencia en ventas...

iNo tendras una segunda oportunidad!

= Quien pregunta, controla la conversacion.
* Fijate en los detalles.

= Observa su lenguaje corporal.
* Toma notas...

EL CLIENTE NUNCA OLVIDA...
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Desarrolla un buen método
il de presentacion
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Desarrolla un buen metodo de presentacion

= Caracteristicas vs. Beneficios
= Folletos

= Audiovisuales

» iEscucha, escucha, escuchal!
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IBM Potencia tu credibilidad
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Potencia tu credibilidad

* Personal
 Estilo de presentacion

+ Seriedad organizacion ‘

iTODO CUENTA!

hee

Rafael Salazar Barna CONSULTING GROUP




Posicidnate como un verdadero
Ml consultor
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Posicionate como un verdadero consultor

BUSCA SIEMPRE LA TOTAL SATISFACCION DEL
CLIENTE CON EL PRODUCTO Y CON LA EMPRESA.

PASA DE LA “TRANSACCION” A LA “RELACION”.
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tengo una oferta

_ proponerle la mejor
tengo un cliente oferta para él
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Posicionate como un verdadero consultor

Un Vendedor Consultor...

» Busca siempre el “yo gano tu ganas’.

= Se preocupa por conseqguir la maxima
confianza de su cliente.

= No engana.

= \Ve el proceso de venta como una carrera
por etapas.
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Recuerda la ecuacion de
il valor de tu cliente
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Recuerda la ecuacion de valor de tu cliente

[ 4

I |

VALOR POR ESFUERZO =

QUE ME DAN

Py

QUE ME
CUESTA

PRODUCTO + MARCA + SERVICIO

PRECIO+ INCOMODIDADES + INSEGURIDADES
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Recuerda la ecuacion de valor de tu cliente

12 Regla Dorada :

“Dale siempre a tu Cliente mads de
lo que espera recibir por el precio
que ha pagado”.
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Aprende a cerrar la venta
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Aprende a torear los NO'’s

= No contradigas
= Sé receptivo

= Dalarazony.... Contraatacal!!!
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Aprende a cerrar la venta

= Concluye con educacion y tacto.
= No aplaces decisiones finales.
= Utiliza diferentes técnicas de cierre:

- Prueba
- Invitacional
- Por suposicion
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No temas los “NO Cierres”

= Si has hecho preguntas inteligentes.

= Si has trabajado con profesionalidad.

= Sj ahora conoces mas al cliente.

@ gu‘\m'\ento‘.

- el s€
iNo te olvides d
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Aprende a defender tu PRECIO
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= "¢ Porque dice usted que es demasiado caro?”
= “;Qué entiende usted por caro?”

= “sEs caro o Costoso?”

= “; Cual seria para usted un precio aceptable?”
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Dedica tiempo a cuidar a
il tus clientes
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Dedica tiempo a cuidar a tus clientes

= Acciones de seguimiento inteligentes y
oportunas

*= Sino saben nada de ti... ¢ competencia?

hee

Rafael Salazar Barna CONSULTING GROUP




Dedica tiempo a cuidar a tus clientes

22 Regla Dorada :

“ El Coste de mantenimiento de un
cliente es inferior al coste de captacion
de un cliente nuevo, pero este ultimo es,

a su vez, inferior al coste de
recuperacion de un cliente perdido”.
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Nunca dejes de Captar

Rafael Salazar



IRSM| Pesca ballenas y no anchoas

* Regla del 80/20

= Da a todos el mismo trato, no el mismo
tiempo.
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Recuerda que la venta tiene
19. Bas .
2 dimensiones
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Recuerda que la venta tiene 2 dimensiones

HORIZONTAL A Nuevos clientes

VERTICAL A Venta cruzada
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Recuerda que la venta tiene 2 dimensiones

32 Regla Dorada :

41 7]

Es mucho mas facil vender el tercer
producto a quien ya tiene dos que el
primero a quien no tiene ninguno”.

| —
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Aprovecha al maximo tu tiempo
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Aprovecha al maximo tu tiempo

» Control del tiempo = Control de la vida.

» Separa lo iImportante de lo urgente.

* Prioriza segun tus valores.

= Sé selectivo.

= Conceéntrate en las cosas mas importantes.
= Aprovecha tus tiempos muertos.
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Trabaja mas inteligentemente que los demas

En la tarea comercial:

= Organiza mejor tu agenda.
* Empieza antes.

= Planifica mejor tus dias.

* Racionaliza tus rutas y tus desplazamientos.

= 1 visita mas al dia = 200 visitas mas al afo.
(Ratio Exito 20% = 40 pedidos mas al afio).
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No rehuyas nunca de tus fracasos

“El fracaso no es mas que la

oportunidad de volver a
empezar de manera mas
inteligente ”
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Conclusiones
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conclusiones

El mercado no es una batalla de productos,
es una batalla de percepciones

Al Ries
Jack Trout
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conclusiones

e Las diferencias sostenibles son cada vez

mas difici
e El mercac

es de conseguir.
0 es un conjunto de diferentes

necesidac

es y exigencias.

e Persigue

a excelencia en ventas.

e Los valores emocionales son

diferencia

ciones mas permanentes.

* Las ventajas de escuchar a los clientes.
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conclusiones

e El café para todos es un error; castigas a
los buenos y premias a los malos.

e Ten claros tus procesos, pero Crea la
relacion pensando en los clientes no en ti.

» La fidelizacion de los Clientes esta en
manos de las personas y los equipos.

e Obsesionate con la mejora profesional y
personal.

hee

Rafael Salazar Barna CONSULTING GROUP



conclusiones

Se alcanza el exito convirtiendo cada paso
en una meta y cada meta en un paso

Carlos Cumanda Cortés
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Si quieres conocer el pasado
mira el presente que es su resultado

Si quieres conocer el futuro,
mira el presente que es su causa.
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muchas gracias

www.barna-consulting.com
rsalazar@barna-consulting.com
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