LA VENTA INTEIMGENTE

camoVenderEfectivamente




(f-“ OBJETIVO

Profesionalizar: Elprocesor de Lawventa;dnediante
la inconporacion‘dermejorespracticas bajo el
enfogue dellaVenta-Inteligente
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%ii 1-QUE ES LA VENTA INTELIGENTE?

Es usar permanentemente el cerebro
durante todo el proceso de la venta




E

LA VENTA INTEIUMGENFES PURA
PSICOLOGIA

QUE ES UNA VENTA SINO DOS CEREBROS
INTERACTUANDO ?

ESs muy importante conocer el funcionamiento basico del cerebro
con animo de entender y anticipar los procesos principales que
interaccionan en una relacion entre dos personas, y por tanto,
también en un proceso de compra-venta
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La venta inteligente siempre se realiza cara
a cara.

El contacto personal. Aproximese al cliente, s
personalmente y por teléfono.

oOoLo que el vendedor pr
los primeros treinta segundos de la

entrevista, provoca que el cliente

resuelva si hara negocios con él o

no. O
Brian Tracy
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Lolg LA VENTA CON INTELIGENCIA SE HACE :

Adaptandose al tipo de cliente

Escuchando al Cliente Detectando su Necesidades
: : Interpretando su Lenguaje
Ganandole la Confianza Corporal

Actuando Siempre
Profesionalmente







LA VENTA INTELIGENTE ES PURA PSICOLOGIA

X- Implica usar siempre de manera
profesional todas las técnicas
psicologicas de ventas de acuerdo a
la postura del cliente

Y- Significa que el vendedor
mantendra conectado siempre su
cerebro para adaptarse con rapidez

a las reacciones del cliente

Z- Saber escuchar es interpretar las
necesidades del cliente de manera
gue se le disefie una soluciéon acorde

a sus expectativas reales




2- TALENTOS DE UN VENDEDORINTELIGENTE
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Superacion: Quiere ser

' alguien y lucha por

conseguirlo. No es
conformista.

A
3
A,

A\

(\&é

4

Comprometido: Consigo
mismo, familia, socieda
d, los clientes, la
empresa.
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f'%iotivado: Sabe lo que quiere y como lograrlo,

nto a nivel personal, como profesional.

Persistente: Termina lo
gue inicia, no se rinde
ante el primer obstaculo.

- Ama lo que hace.

-

Estratega: Capacidad para establecer metas y
como lograrlas, para realizar buenos
negocios, crear clientes, generar ventajas sobre la
competencia.



Organizado: Plan de trabajo

diario, semanal, mensual, semestral, con
éi actividades, metas, inversiones, elementos

requeridos. Manejo de formatos, elaboracion de
Informes. Sabe donde esta, para donde va 'y

comovaalir.

Innovador: Genera nuevas
soluciones, nuevas
iIdeas, nuevos
productos/servicios, nuevas
formas de atender los
clientes y de trabajar
m
Amable/serio: Buen trato pero no abusa de la
confianza que el cliente le dé. Diferencia lo

@ personal de lo laboral.




Puntual, Respetuoso y Profesional.

Planificador: Tiene vision de
mediano y largo plazo, pero con
la capacidad de actuar
Inmediatamente. Los cambios
repentinos tienen menor efecto
negativo sobre él que sobre
otros; Se va preparando para el
futuro y por lo tanto, tomara mas
provecho de él.

Analitico: Sabe pensar y deducir. Considera la
Influencia de varios factores simultaneamente y
elabora varias alternativas de accion / solucion.




Lider: Propone, acompana

(s y hace seguimiento.

Capacidad de establecer
soluciones duraderas.

Escucha: Mas importante
escuchar que hablary
pensar antes de hablar.

Estudioso: Se mantiene actualizado en sus
campos de interés personales y profesionales y
en sobre todo aquello que afecte su entorno.

A u t oAato capacitacion
Auto evaluacion
No espera que hagan por él.




3-H PROCESODE LA VENTAINTELIGENTE
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Prospectacion e Investigacion 1

Identificacion del modelo mental del prospecto

Tratamiento de las percepciones: genera empatia

Clasificar El estado de animo : las Emociones del prospecto

Seguimiento
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El Proceso de la Venta Inteligente

e,
Identificar a clientes interesados y
clasificar a los clientes potenciales

Paso 2. Ildentificacion del l Identificar el tipo de cliente

modelo mental del prospecto Aprender lo maximo posible
P P sobre el ,suforma de pensar y comprar

Paso 3. Tratamiento de las

pPercepciones con el potencial cliente , con el objeto

e establecer empatia una relacion que
comience bien desde el principio

Determinar coOmo entrar en contacto
' d

Paso 4. Clasificar El estado de » ldentificar cuales son las emociones del

prospecto ,para aplicar las
tecnicas psicologicas de ventas

animo
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. El Proceso de |la Venta Inteligente

.
Paso 5. Clarificar las

Expectativas: las creencias »
del cliente

ST »

Averiguar, clarificar y
reflexionar sobre las
creencias y objeciones del
prospecto

Hacer que el cliente potencial
compre inteligentemente

Hacer un seguimiento para saber
si el cliente esta plenamente
satisfecho y venderle
nuevamente
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En el paso 2

“%, IDENTIFICAELTiPO DE CLIENTE

1. El cliente silencioso

2. El lento

3. El manipulador

) 4. El metddico

EN SULIBRQ VENTAS UN ANALISIS
CONDUCTISTAY GERENCIAL 5. El desconfiado
JOSEPHTHOMPSON ELABOROUNA 6. El obstinado
LISTADE LAS DIEZCARACTERISTICAS o
QUE PREDOMINAN EN LA MAYORIA 7. El esceptico
DE LOS CLIENTES 8. El pesimista

9. El impulsivo

10.El discutidor



A
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% 1. EL CLIENTE SILENCIOSO

Se muestra aqui como el INDIFERENT.EEs dificil lograr que se
interese. Al vendedor le resultara dificil la charla sobre la
situacion especifica de la venta.

Puede ser que el cliente permanezca callado por varias
razones: es posible que se le dificulte hablar, que le falte
seguridad en si mismo o que sea del tipo distante o analitico.
Si el asesor de ventas se enfrenta a un cliente como éste sin
tener preparacion previa, no va a identificar las razones de
sus silencio.

silencioso. Puede pedirsele su opinion o que explique ciertos
puntos. Ademas, puede ensayarse un acercamiento mas
personal: por ejemplo hablar de temas inapropiados para el
objetivo inmediato del vendedor, pero que ayudan a romper
el hielo. En general, se requiere mucha paciencia por parte
del vendedor para tratar a un cliente como éste.




tz& 2. EI LENTO

A Pertenece a la personalidad del INDECISO. La gente
difiere la toma de decisiones porque éstas se le
dificultan. Mas que por indecision, posponen las
cosas porque no pueden aceptar cambios
facilmente. Los lentos son muy precavidos e insistiran
en examinar todas las opciones antes de tomar una
geciai_én aunque, de todas maneras, se les dificulte

ecidir.

. Enresumen, el vendedor debe
ganarse la confianza del lento antes de tratar de
lograr una buena venta.



tz& 3. EL MANIPULADOR

A Que comparte caracteristicas de personalidad
con el SABIONDO, puede ser un individuo

enloquecido que va a tratar de invertir las
funciones y de venderle al vendedor. En algunos
caso, el asesor de ventas puede visitar a un
cliente como éste por afios sin lograr un negocio
completo. Los dos se aprecian, se elogian sus
empresas y productos, pero el manipulador
siempre desviara el tema y hablara de cosas
diferentes, lo que no conducira a una venta.

"Sea eficiente, sea breve y termine". De
otra manera, se perdera mucho tiempo.



:}& 4. EL CLIENTE METODICO

A Esta especialmente caracterizado por ser
el SABIONDO . Con frecuencia, el
vendedor tiende a no prestarle atencion
suficiente, creyendo que su reaccion
lenta indica falta de interés o de
inteligencia. En realidad, el cliente puede
ser metodico porque necesita  autonomia
0 control, orden y un pensamiento logico
0 porque le es importante  preguntarse,
mirar, escuchar, inspeccionar.



: Q‘& 5. EL CLIENTE DESCONFIADO

A No es del tipo de personalidad asertiva; se parece
mas al INDECISO. Este cliente parece inseguro y
busca siempre el consejo y las recomendaciones de
los demas antes de tomar una decision. El vendedor
observa como el cliente, en ocasiones, consulta a
sus colegas que pueden ser expertos en ciertas
areas, mientras que en otros caso lo hace para
evitar asumir la responsabilidad. El cliente tal vez
tenga una fuerte necesidad de asociarse debido a
una falta de seguridad en si mismo. También puede
ser dependiente por miedo al fracaso que paraliza
la capacidad de actuar.

A El vendedor tiene que darle seguridad al cliente
mostrandole que lo comprende, con explicaciones
sencillas y con sinceridad. Después de crear una
relacion de confianza, puede darla mas seguridad
usando hechos concretos, como los resultados de
pruebas, materiales y testimonios.



t}& 6. EL CLIENTE OBSTINADO

A Tiene caracteristicas comunes con el SABIONDO . Cree que
conocer todas las respuestas, toda la informacion sobre la
compafia del vendedor y el producto ( aun antes de la
presentacion ) y pretende controlar la entrevista. Cree que solo
sus juicios, opiniones y predicciones son correctos... y considera
negativos cualquier sugerencia o consejo del vendedor.

A Toda persona tiene la necesidad de lograr algo: de vencer
obstaculos, de ejercer algun dominio y de ser reconocido por
lo que ha hecho. Algunas veces esta necesidad se puede
manifestar en el individuo con una actitud en beneficio propio
por una tendencia a esperar alabanza y respeto o a buscar
distinciones; es decir de atraer atencion sobre si mismo. Por lo
tanto, se entiende que esta persona tenga una necesidad tan
fuerte de dominar una venta.



: :}& /. EL CLIENTE ESCEPTICO

A ESCEPTICGiene cualidades comunes con las del
SABIONDO. Parece tener respuestas negativas para
todo y mostrar desconfianza ante el vendedor:
reacciona de una manera similar a el OBSTINADO en
la necesidad de dominar. Pero, en lugar de mostrar
gue conoce todas las respuestas, se limita a rechazar
la informacion que le presentan y da muestra de un
temperamento negativo.



§& 8. EL CLIENTE PESIMISTA

A Tiene algunas de las caracteristicas del

QUEJUMBROSO Después de haber formulado el
saludo rutinario, muchos vendedores reciben con
asombro un torrente de conversacion impertinente
por parte del cliente. Este puede estar descontento
con el producto o con la situacion mundial; pero no
importa el tema que sea, el caudal de informacion
Sera su respuesta pesimista a la tension y su manera
de desahogarse. Si plantea preguntas con tacto, el
vendedor se sorprendera al descubrir las razones
ocultas detras de la situacion del pesimista, que
pueden no tener nada que ver con lo que se ha
estado diciendo. Es responsabilidad del vendedor
asumir el papel optimista permaneciendo tranquilo,
actuando contacto y ofreciéndole consuelo e ideas
constructivas.
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9. EL CLIENTE IMPULSIVO

iene cualidades que también se encuentran en el
QUEJUMBROSOGeneralmente habla rapido, con brusquedad y
muestra cambios igualmente repentinos. Como necesita
dominar y acumular logros, actia de modo imprevisible, lo cual
contribuye a mantener un descontrol en los demas. Aunque es
dificil saber con certeza por qué lo hace, parece que por el
orgullo en su manera de actuar.

A EL CLIENTE IMPULSIV@ene cualidades que también se
encuentran en el QUEJUMBROSO Generalmente, habla rapido,
con brusquedad y muestra cambios igualmente repentinos.

Como necesita dominar y acumular logros, actia de modo
imprevisible, lo cual contribuye a mantener un descontrol en los
demas. Aungue es dificil saber con certeza por qué lo hace,
parece ser que por el orgullo en su manera de actuar.




tz& 10. EL DISCUTIDOR

A Tiene rasgos comunes con el QUEJUMBROSO. Este
cliente querra iniciar una discusion: contra la
compafia y el producto. Ademas, se pondra en
favor de la discusion como una persona inferior y
de la que se puede abusar. A pesar de su
apariencia de superioridad, este cliente
generalmente es inseguro y por eso necesita
degradar a los demas y comportarse
contrariamente a su personalidad.
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En el paso 4
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=ERECIONINS FAN FANE

%ii l ANIECNICANDE AN

A Determina los detalles
de la estrategia de
compra del cliente.

A Establece el orden de
los criterios de compra.

A Repite ese orden paso a
paso con el cliente

0;& €@rome: glewlecicdisie e
comprar tuwltiman o
camputadora?;?
¢ Qué buscasteprimero,?
¢Y luega?”
¢Y después?

¢Y qué es loquedinalmentefe
teelecddese”i di - ?2 0

dec



INS TAN FrANE

@

Un vendedor de
materiales de
construccion se
encuentra con un
nuevo prospecto:
Procede de la
siguiente forma

Vendedor: Mmmmm , esto es lo que llamo un patio
interesante. Tres niveles... realmente inusual. Me gustan las
tablas en diagonal, es un disefio verdaderamente creativo.
Sra. Prospecto : Gracias, lo disfrutamos mucho.

Vendedor : Me imagino que asi es. Quien lo haya disefiado
sabia lo que estaba haciendo. ¢, Como fue que lo eligieron?
Sra. Prospecto: Respondimos a varios anuncios.

Vendedor: Ah, yaveo. ¢Qué los hizo decidirse a hacer un
trato con este constructor? ¢Qué es lo que estaban
buscando?

Sr. Prospecto: Nos mostré fotografias de algunos disefios.
Después hizo un plano de lo que proponia hacer para
nosotros. Y luego nos ofrecio ir a visitar a algunos de sus
clientes, de modo que pudiéramos hablar con ellos y ver su
trabajo.

Vendedor: Esa es una excelente forma de presentar su
propuesta. ¢Algo mas?

Sr. Prospecto: Bueno, el precio era algo a considerar, pero no
lo Unico. Resulté ser un poquito mas caro que otros
constructores, pero nos gustoé lo que nos ofrecia por el precio
gue pedia.

Vendedor : Comprendo. ¢ Qué fue lo que finalmente los
decidi6 a darle el trabajo a él?

Sr. Prospecto: Bueno, hizo una cita para volver y presentarnos
sus planos finales, y darnos una fecha de comienzo. Y
cuando volvid, nos tomé por sorpresa A su disefio era
todavia mejor que el original.

Vendedor: Es agradable ser sorprendido de esa forma,
Jverdad?

Sr. Prospecto: Sin lugar a dudas. Su trabajo fue tan bueno que
se lo recomendamos a todo el mundo.




