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Hacer eficientes todos los pasos :"OS »I"en:iedores se potnen en TI Iuga: de
Objetivo que llevan a un cliente potencial Eiemplo 0s clientes o prospt?c 0s yles iman 1a
- K jemp forma en que debera manejarse cada
a adquirir una mercancia
etapa de una venta.
Las_ empresas que tienen un proceso de ventas Optimizar las etapas de consumo, mejorar
‘ definido z_aun_1¢nta_n las probabllld_ades de generar Eemao la experiencia del cliente, economizar
Importancia ventas mgnlfu.:.j:\tw as y ganar cllentg§ que puedan Jempy recursos de gestién de ventas y elevar los
volver a adquirir el prodL_lcto o servicio de la marca estandares de calidad.
que el vendedor promociona.
Surge el comportamiento del cliente.
— u
v é Es corear un esquema ‘!e ventas + Priorizar la experiencia.
- solido y consistente, disefiando un I . .
_Q — i: Caracteristicas buen proceso de ventas con Encontrar un equilibrio entre las necesidades del cliente.
- o 5 eta az consecutivas * Suma de etapa casuales.
E - P n vas. + Es replicable y medible.
. .
(3] _= o Hace referencia a todos los pasos
~] 5 L — R que llevan a un consumidor a Serefiere a los esfuerzos que realiza una empresa para hacer del conocimiento
‘s — a adqui rir una oferta. Capacitacion, p(..lbl\CO la exmtfanma de una oferta de mercado e |nr:|us:‘) de un pmble!ﬂ'a que los
- = ® clientes no sabian que enfrentaban y para el cual necesitan una solucion.
i "’ 8 Enfoca entrar en su sitio web y redes sociales, si tiene, puede ayudarte
rospeccion. a generar un analisis que te hara conocerlo un poco y hara mas sencillo
El - P I e ha | h I
—] - el proceso de interaccion cuando exista un contacto directo.
- =
- - Ti te al cliente para ofrecer tu producto y
lenes que acercarte al
Etapas Contacto.
pa conocer mas de él o ella teniendo interaccion con el cliente.
» Tener e | objetivo que ambas partes conozcan bien la situacion actual
Interaccion. y las posibilidades de resolucion que ofreces, con base en los datos
que te proporcione el cliente de forma directa.
N iacion. Es conveniente que prepares una presentacion con todos los
) aspectos de compra, incluidos los términos finales del contrato.
_ Debe estar preparada para validar pagos, generar recibos y, de ser
Cierre. necesario, enviar confirmaciones de compra al cliente.
o Mantener contacto después de la venta te permitira conocer la
Seguimiento. satisfaccion de tus clientes con el producto y esto siempre te servira
S para mejorar el producto o servicio y a tu empresa.
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https://www.docusign.com/es-mx/blog/importancia-del-vendedor-profesional
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