pAra una gestion
comercial efectiva

Los vendedores son la imagen de la empresa
ante los clientes. Por eso, un equipo comercial
bien preparado puede superar los retos del
mercado y alcanzar las metas de ventas trazadas.

Para implementar de manera adecuada cualquier estrategia de ventas,
los vendedores deben conocer a la perfeccion tres aspectos criticos:

entender de manera integral la compania, su

o mision, vision y objetivos, como funciona y cuales son las
areas involucradas detras de la venta, permite transmitir

de manera clara y coherente qué hace Gnica a la empresa.

conocer todos los detalles,
beneficios y caracteristicas del producto permite
argumentar de manera convincente por qué el cliente
deberia elegir la marca sobre otras en el mercado.

identificar el perfil y las necesidades de
e los clientes objetivos permite ofrecer soluciones que
realmente resuelvan sus problemas y adaptar el discurso
de venta a su lenguaje y preferencias.

©

Al integrar estos conocimientos, el vendedor puede desarrollar
técnicas comerciales personalizadas para cerrar ventas de manera
mas efectiva y fortalecer las relaciones con los clientes.

Acciones previds
d la estrategia de ventas

Antes de desarrollar cualquier estrategia de ventas, partiendo
del conocimiento del negocio, los productos o servicios y los clientes,
se recomienda:

financieras anuales en objetivos mensuales, semanales
y diarios ayuda a definir el embudo de ventas y la rutina
cotidiana de los vendedores.

1 Establecer metas comerciales claras: desglosar las metas

Definir un modelo comercial: determinar la metodologia

2 a aplicar desde el primer contacto con el cliente hasta el
cierre de la venta y su fidelizacion, brinda una guia clara
sobre como actuar en cada etapa del proceso.

Capacitar a los vendedores: ofrecer capacitaciones

3 continuas en técnicas comerciales y habilidades
blandas ayuda a perfeccionar estas técnicas y lograr
mejores resultados.

Incentivar a los vendedores: implementar un modelo de

4 comisiones que motive a los vendedores a alcanzar sus
objetivos y celebrar las victorias tempranas mantiene la
moral alta y genera confianza en el proceso.
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Esteban Maza, experto en Ventas y Marketing,
cofundador de HalleyCloud.co y director
de Cuentas Clave en Martins Castro.

Domina el arte de las técnhicas comerciales

Si quieres conocer herramientas y estrategias para maximizar tus ventas,
participa en el webinar ‘De principiante a experto en estrategias comerciales
efectivas’ el proximo 7 de junio en el Campus Virtual de la
Camara de Comercio de Cali. Este webinar lo dictara Esteban Maza,
cofundador de HallyCloud.co y director de Cuentas Clave en Martins Castro,

con mas de 15 anos de experiencia en Ventas y Marketing.
ilnscribete ahora aqui!
Accede también en esta plataforma a muchos mas webinars y cursos
virtuales gratuitos en temas clave para impulsar tu negocio. Ingresa aqgui.
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