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INTRODUCCION Y TECNICAS DE VENTA

La funcion de ventas

\

Los vendedores son la carta de presentacion
de las empresas y una de las
actividades que més cuidado merecen
es que éstos sean capaces de administrar
correctamente sus relaciones con los clientes

Negociacion con los grupos de compra, Plantillas
comerciales.

La mejor manera de vender un producto
0 servicio es mediante [a negociacion; en
todas las negociaciones se confrontan
intereses de dos partes que en cuestiones
comerciales son vendedor y comprador

Etapa inicial
Departamento de ventas

Técnicas de ventas. Saber preguntar y escuchar,

Etapas de la venta simple
Venta a distancia

Es un método en el que —no existe un
contacto directo entre el comprador y el
vendedor(1.27 Las ventas a distancia
se clasifican a groso modo en ventas por
correspondencia, ventas por teléfono,
ventas electronicas y ventas por television

Es muy importante crear un clima adecuado
en el que el cliente se sienta cémodo.

Una buena forma de comenzar seria
presentandose e intercambiando tarjetas personales,
asf el vendedor podré llamar al cliente
por su nombre durante todo el proceso de venta,
aumentando asi la percepcidn de trato personalizado.

Las fases de la venta
Argumentacion

Las ventas son un proceso que i
mplica un orden secuencial que incluye diferentes

1. Corroborar que hemos entendido lo que nos queria decir,

Una negociacion inicia con [a planeacion,

El departamento de ventas es que es importante porque permite definir

el que se tiene como funcion principal comercializar
los bienes o servicios que ofrece

el entorno en el que se dard [a interaccidn con el cliente

3 fases.
2. Demostrar al cliente que estamos 558

atentos a todo cuanto dice y que deseamos
satisfacer sus necesidades

¢En donde localizar prospectos?

la empresa, por conducto de la fuerza de ventas

Los objetivos de la negociacion
Las funciones del departamento de ventas se pueden dividir en:

Tratamiento de objetivos
[0 Bases de datos.

\ [ Directorios de empresas.

[ Revistas especializadas.
[ Encuestas.

\ [J Los objetivos proporcionan cause y direccion a nuestras energias.
[ Los objetivos nos ayudan a descubrir lo que es realmente importante,
[ Los objetivos nos ayudan a configurar acciones concretas.

L Funciones basicas.
0 Organizacion de la fuerza de ventas.

No obstante, a objecion también puede ser
fruto de una duda real acerca del producto, y
estas abjeciones son realmente oportunidades de venta.

[ Sondeos.

Apertura
Planificacién de las ventas

l

El venldedor

Un vendedor s un experto en la gestion
comercial de su empresa y €s quien

(la de

[Romper el hielo y establecer una via de comunicacio‘n)

realiza la accion de vender, es decir, acerca al
cliente los productos o servicios que la

vender), facilita el desarrollo de nuevos
negocios y obtener informacidn de los productos
y servicios que ofrece la competencia.

empresa ofrece para que sean comprados
a cambio del pago de un precio.

Tipos de vendedores

Trabajador esforzado. Este perfil se caracteriza
por mantener mucha constancia y disciplina. ...
Forjador de relaciones. ...

Lobo solitario. ...

Solucionador de problemas reactivo. ...
Vendedor desafiante.




