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“Nada sucede hasta que alguien hace una venta”
Revisa tus creencias limitantes
Vender es hacer una propuesta a alguien
{y conseguir que este la acepte!
Identificar tu publico objetivo
Conocer (agregar la dimensién humana)

Ofrecer algo de valor jpara el otro!

Lo que entregamos

Lo que el cliente
realmente compra
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¢Qué compran las personas?

No compran productos,
compran soluciones

D

I
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No compran caracteristicas,
compran beneficios

D

Compran lo que el producto
(o servicio) les hara sentir
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Las personas compran
por sus propios motivos
ino por los tuyos!

cQué le duele?

¢De qué se queja?

¢ Qué le hace falta?

¢Qué busca?

¢ Qué desafios tiene hoy?
¢Qué preocupaciones?
¢Coémo las resuelve?

¢ Qué le haria feliz?
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Conversatorio (10 minutos)
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¢Por qué no compran de mi
a pesar de todo lo que hago?
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5 motivos por los que no compran de ti

Tus clientes son ignorantes
Tu producto no tiene sentido en sus vidas
No ven valor agregado
No ven lo que tu ves (diferenciales)

No les resulta accesible
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La forma mas facil de mejorar nuestra técnica
de ventas es OBSERVAR

COMO COMPRAMDS
COMD LD OTROS COMPRAN
COMD NUESTROS CLIENT! £S COMPRAN
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Nos dividimos en grupos de 3

¢Ustedes son compradores?

¢Por qué compran?
¢Coémo es el proceso cuando compran?
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Proceso tipico de compra

1) Aprendizaje y descubrimiento
2) Consideracion de la solucién
3) Decisién de compra

4) Entrega y Experiencia

5) Fidelizaciéon
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Customer journey
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Embudos de venta (funnels)

19

© 2021 - Luis Pablo Mateo 9



INSPYRAME - médulo 2 30/9/21

20

universo
cualificacion
relacionamiento
oferta

compra
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Gestion de clientes

Mantener y administrar el
relacionamiento con el cliente
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Gestion de clientes

¢Quiénes son mis clientes?

¢Qué me compraron? (cuando, cuanto, cémo)
é¢Donde estan? ;Coémo puedo contactarlos?
Conocerlos cada vez mas (¢qué les preocupa?)

Hacer ofertas y pedidos
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¢Donde estan tus mejores clientes?

1. Tus clientes mas frecuentes son tus
clientes mas valiosos.

2. Tus clientes mas recientes son los mas
propensos a comprarte nuevamente.

3. Los clientes que gastan mas contigo,
probablemente continuaran haciéndolo.
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Método RFV en la gestion de clientes

RECENCIA
FRECUENCIA
VALOR
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La VENTA es un juego que se gana en la cancha

PREPARACION
:ACCION!
ANALISIS
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iMuchas gracias y buenas ventas!
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Luis Pablo Mateo
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