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Ventas personales

|

"Aquel proceso de comunicacién interpersonal durante el cual el
vendedor descubre y satisface las necesidades del cliente y que esta
basado en un beneficio mutuo sostenible en el largo plazo”

Estrategias de ventas

1)Una filosofia de
ventas personales, que
conlleva la adopcion
del concepto de
marketing en la esfera
de las ventas.

2)Una estrategia de
relaciones, por la que
el vendedor adopta
un enfoque de doble
ganancia ("yo gano,
tu ganas").

3)Una estrategia de
producto, por la que
se centra en ofrecer al
cliente los beneficios
gue reporta el uso del
mismo.

4)Una estrategia
de cliente,
dedicada a prestar
a éste un servicio
adecuado.

.

Adopcion del concepto de marketing
Yaloracion de las ventas personales

Adopcion de una filosofia de doble ganancia
Proyeccion de una imagen positiva

Valoracion del conocimiento del producto
Uso del método caracteristica-beneficio

Preparacion de los objetivos

Desarrollo de un plan de presentacion

Comprension del comportamiento del cliente
Descubrimiento de las necesidades del cliente
Base de clientes, reales y potenciales

Animacién 3. Modelo avanzado de ventas estratégicas.

Fuente: Manning y Reece (2004).

5)Una estrategia de
presentacion, por la
gque se prepara
para su encuentro
con el cliente.




Vendedor y director de ventas

Los vendedores no trabajan de forma independiente, sino que son supervisados por un
inspector quien, a su vez, debe rendir cuentas ante el jefe de equipo. Al mismo tiempo, los
jefes de equipo son supervisados por el jefe de ventas de una determinada zona o producto,
el cual se relaciona de manera directa con el director comercial o director de ventas.

Vendedor

Se transforma en el director de la
oferta de valor para el cliente, con
la responsabilidad de determinar
cudles son los componentes de
ese valor total para cada cliente.

Se convierte en un defensor del
cliente, que comunica a la
empresa cuales son  sus
necesidades.

Se convierte en un importante
recurso de la empresa, en sus
politicas y estrategias para el
desarrollo de productos.

Director de
ventas

El director de ventas debe ser el responsable
altimo de la organizacion y la realizacion de las
ventas. De manera jerarquica, depende del
director de marketing y tiene a su cargo a los
diferentes jefes de venta, jefes de equipo,
inspectores y vendedores.

Colaborar con el director de marketing en la Establecer los objetivos y cuotas de
toma de decisiones y la realizacion de tareas venta del equipo de ventas.

gue son de su competencia, asi como con
las restantes areas de valor de la empresa.

Disefar el servicio posventa que se

. : : prestara al cliente.
Organizar al equipo de ventas seleccionando

a los jefes de equipo y vendedores que lo
integraran, diseflando sus programas de
formacion y preparando programas de
incentivos y remuneracion.

Participar en la preparacion de las
visitas de ventas que habran de realizar
los vendedores.

Evaluar y controlar la actuacion de la red
de ventas.

Gestionar el territorio de  ventas
determinando el tamafio de la fuerza de
ventas, distribuyendo a los vendedores en el
territorio y asignandoles rutas de venta.




