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"El principal objetivo de
disenar un proceso de
ventas es hacer eficientes

ﬁ todos los pasos que llevan a
un cliente potencial a

D iri [
adqumr una mercancia

g

"Las empresas que tienen un
proceso de ventas definido
aumentan las probabilidades de

generar ventas significativas y
ganar clientes que
IMPORTANCIA @ probablemente vuelvan a
adquirir el producto o servicio
E— de la marca que el vendedor
- A promociona
de ventas, pero eso no significa que
. todos sean buenos o que todos estén
A pesal’ de que el numero 4 planeados,"Si lo que q:ieres es crear un
de variables y obstaculos CARACTERISTICAS ﬁ esquema de ventas sélido y consistente,
sera deseable que disefies un buen
EE——

en cada venta dificulta el proceso de ventas con etapas

En todas las empresas existen procesos

— consecutivas. Veamos qué
proceso de crear un e caracteristicas poseen estos procesos
sistema a prueba de errores

"generar procesos de venta
"MEDIBLE" tiene como objetivo que
ﬁ optimices tus estrategias
comerciales y mantengas

S — feliz al cliente

—
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