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:Qué es el desarrollo de ventas?
M Rt ol s 1o B
Ask For Referrals

El desarrollo de las ventas es el
proceso de "calentar" a los clientes
potenciales

y prepararlos para la eventual
decisiéon de compra.

El desarrollo de ventas es un proceso
disenado para gestionar las actividades
de ventas en una estrategia coherente.

Garantiza que las acciones del equipo

de ventas sean S.M.A.R.T.
Especificas, medibles, alcanzables,
realistas y limitadas en el tiempo.



Contactos de venta cualificados

El término "cliente potencial cualificado" se utiliza para referirse a las
oportunidades de venta que tienen una posibilidad realista de convertirse en
una venta.

Puede identificar lo que es un cliente potencial cualificado, basandose en

« Calificadores demograficos: ;el cliente potencial se ajusta a su oferta de productos
(sector, ubicacién, tamano de la empresa)?

« ;LaFuncion especifica de la persona de contacto en la organizacion le da autoridad o
para tomar decisiones de compra de sus productos?

« ;Esta dispuesto el contacto a colaborar con su equipo de ventas?

« ¢Comprara en un plazo razonable?

Debe alinear y priorizar sus esfuerzos de ventas y marketing en funciéon de sus mejores clientes
potenciales de ventas (SQL)



El proceso de venta

El proceso de desarrollo empresarial consta de cinco etape
- Dirigirse a los clientes potenciales

* Proceso planificado de compromiso y validacion

« Inicio de la actividad comercial: compromiso con el cli
« Servicio postventa - Gestién de cuentas

« Desarrollar la fidelidad de los clientes
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Esto hace que el proceso de venta sea una parte valiosa de la prestacién de un buen servicio
al cliente y puede conducir a la fFidelizacion de los clientes y a la repeticion de las compras.



Gestion del proceso de venta

1. Potenciales clientes diana

2. Proceso planificado de compromiso y validacion

Ejemplo de desarrollo de ventas - Se puede utilizar una simple hoja de Excel para

registrar su lista de objetivos y las actualizaciones de cualquier compromiso

J Number of directors 2ND contact
City County (iCountry |DMFull name DMlob title (in English) & managers |[Intial contact Date |Call /Email  |Comment Followup |Date Call /Email Comment Follow up
1 MEJORADA DELCAMPO  [Spain  [Mr Francisco Jose Marcos Valero |Adviser; President of the Board 8

2 JUNEDA Spain  [Ms Josefa Ardevol Capdevila  |Administrator 8

3 COSUENDA Spain  |[AGROALIMENTOS LA REDONDA SIPresident of the Board 7

4 BOADILLADELMONTE  [Spain  [MrJose Maria De La Mata Arranz |President of the Board 6

5 BINISSALEM Spain  [MrJose Luis Cuesta Extremera |Sole Administrator 5

6 DAIMIEL Spain  |MrFernando Cruz Martinez Sole Administrator 4

7 ROQUETAS DE MAR Spain  [Mrlonel Kalamar Marcel Sole Administrator 4

8 ASTIGARRAGA Spain  |MrIbon Gallego Yurrebaso Joint and Several Administrator 4

9 CHINCHON Spain  [MrJose Maria Montoro Sanchez |Administrator 4

10 CONILDE LA FRONTERA  |Spain  |MrAntonio Manuel Alba Brenes |Administrator 4

11 HUELVA | Spain  [MrJose Antonio Cardenas Arteag|Joint and Several Administrator 4

12 DOS HERMANAS Spain  [MrEstanislao Martinez Martinez |President of the Board 4

13 [NAMBROCA | Spain_ |Mr Benito Alonso Garcia Administrator 4

14 TORALDELOSVADOS  [Spain  |MrJose Luis Martinez Rodriguez [Administrator 3

15 ZAMORA | Spain  |MrMiguel Angel Paramio Gonzal{United Administrator 3

16 SANT ANTONI DE PORTMA[Spain  |Ms Rosa Maria Alonso Miguez  |Joint and Several Administrator 3

17 PRIEGO DECORDOBA  [Spain  [Ms Maria Encarnacion Garcia AvilgJoint and Several Administrator 3




Creacion de un embudo de ventas general

Un embudo de ventas se utiliza ampliamente para demostrar graficamente el movimiento a lo
largo del proceso de ventas.

Puede haber tantos puntos de parada a lo largo del camino, pero los pasos clave son.

Crear una Crear su respuesta/ l
lista de solucién a los puntos Cerrar la venta
clientes planteados por y empezar a
potenciales el cliente comerciar
2 4
Establecer Negociacion de
contacto - ) yentas
probary Gestion de
escuchar cualquier consulta o

problema de precio



General Sales Funnel: 7 Steps

Generalized sales funnel that can be applied to any small business.

Your first email, call, meeting
or other contact with the

lead.
1. Initial Contact

— When you’ve determined a lead is

serious and capable of making the

2. Qlltlliﬁtllﬁon purchase.

— Begin collecting facts about your client

to develop a value proposition.

3. Develop Solution

When you’ve scheduled a full sales
presentation, be it a demo or a written

4. Presentation Sincadl

- When you address customer concerns about

the product.

- When you negotiate price and other details.

6. Negotiation

When the purchase is made or contract is signed.

7. Closing



Profundizar en el desarrollo de las ventas

El desarrollo de las ventas es el proceso por el cual se identifican, califican y priorizan los posibles clientes
potenciales para su posterior contacto con las ventas.

Esto ayudard a reducir el tiempo y los recursos invertidos en clientes potenciales de baja calidad que no se
traduciradn en ventas.

La tasa de conversién dependerd de una validacion enfocada basada en que usted tenga un sélido conocimiento
de sus clientes. En otras palabras, ;tiene claro que el cliente tiene una

. Necesidad
. Deseo
. Oportunidad

para su producto en particular.
Un consejo Util es asignar a los clientes potenciales una puntuacion numérica o un % para clasificar su
preparacién para las ventas.

Los clientes potenciales con una puntuacién alta estan listos para comprar, mientras que los clientes potenciales
con una puntuacion baja pueden necesitar mas atencion.

El proceso inicial de cualificacién de las ventas suele producirse por teléfono en una llamada de descubrimiento
inicial.



;Cual es la diferencia entre
desarrollo de ventas y desarrollo comercial?

El desarrollo de negocios se refiere mas ampliamente a los esfuerzos en torno a la entrada en
nuevos mercados, la creacién de conexiones con nuevos negocios y la blsqueda de clientes

potenciales cualificados.
El desarrollo de ventas se refiere mas estrictamente a un proceso de desarrollo de ventas.

El proceso de desarrollo de ventas debe comenzar con el comprador en el punto de mira.
Esto significa que la forma en que una empresa establece compradores ideales (IBP) vy los
puntos de referencia que utiliza para definir un cliente potencial cualificado para las ventas son

de crucial importancia.
Solo después de que se haya definido completamente un cliente potencial cualificado, un

equipo puede empezar a desarrollar los procesos, las herramientas y las tacticas que
conformaran su aparato de desarrollo de ventas.

Puede consultar (aqui) el médulo de AHFES que trata sobre el desarrollo de clientes (o compradores)



Desarrollo de ventas - Primer contacto

Se necesita una media de 18 llamadas sé6lo para conectar
con un comprador.

Ademas, las generaciones mas jovenes consideran que las
llamadas telefdnicas son tediosas y molestas, y prefieren
que se les contacte digitalmente.

Los comerciales son la cara de su empresa.

Mejor que cualquier campana de relaciones publicas o
anuncio, son avatares vivientes de su marca.

Armados con la actitud y el contenido adecuados, tienen la
capacidad de ofrecer el apoyo personalizado y
significativo que sus compradores desean.



Mejorar el desarrollo de las ventas con juegos de rol

Juego de roles: el uso de ejercicios de juego de roles puede eliminar la ansiedad de
esas primeras llamadas y preparar a su representante de ventas para el rechazo.

Eduque a su equipo sobre lo que debe decir
en funcién de las respuestas del comprador,
para que puedan estar preparados para
afrontar incluso las situaciones mas
dificiles.

g ks
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Mejorar el desarrollo de las ventas con guiones de plantillas

Guiones de ejemplo - Las plantillas de teléfono y correo electrénico son herramientas

valiosas que pueden preparar a sus representantes de ventas para los escenarios mas
comunes.

Para no parecer falsos, deben abstenerse de

decir o escribir las cosas exactamente como -.%
usted las ha expuesto. - -l

Un buen gquién puede garantizar que
recuerden los detalles clave y las preguntas
que hay que hacer y que las conversaciones
sean productivas.

14



Comprender al comprador

Tomese el tiempo necesario para
comprender las necesidades y los
objetivos del comprador

Consulte nuestro Gtil médulo de
fermacion para obtener mas
consejos sobre

P3-M6 Gestion de relaciones
exitosas con los compradores




La mentalidad del
comprador

;Qué pasa por la cabeza del comprador?
Aumento de precios

Rendimiento vs. Presupuestos
Previsiéon del tiempo

Etiqueta propia

Disponibilidad

Categoria Rendimiento

Revisiones de la gama

Plazos de promocion

Presupuestos de financiacion
Acuerdos de condiciones

Correos electrénicos de proveedores

El tipo de comprador

;Conversacion oir al grano?

Amigable o funcional

Atiende a mas de 80 proveedores

;No tiene tiempo?

Puede viajar un par de dias a la semana
Trabajard en una serie de revisiones de la
gama - EL TIEMPO ES IMPORTANTE

Planificar hasta con un ano de antelacién
para un Comprador en una cadena de
tiendas o supermercados



Las expectativas del comprador

Promoverd y financiara las promociones
Entregaras el 100% del pedido

Ofrecerd soporte de marketing y un Over-rider /
LTA

No me causaran noches de insomnio
Hara que mi trabajo sea facil

Proporcionaran toda la informacién que necesito
rapidamente cuando la pida

Responderd a mi mensaje o devolvera mi llamada,
aunqgue le ignore durante semanas y meses.

El papel del comprador

;Cuales son sus objetivos?
¢Qué necesitan conseguir?

;Ante quién son responsables?

;Cuales son sus antecedentes y
conocimientos?

;Necesitan su producto?
;A qué presion estan sometidos (cuales
son sus KPI (indicadores clave de

rendimiento)?

;Quieren aumentar la categoria o quieren
aumentar su margen de beneficios?



What is your

Proposition




;Cual es su propuesta de valor?

La propuesta de valor es su proceso para mostrar lo que es diferente en su producto.

Propuesta de valor

es el término de marketing utilizado para referirse a
una innovacion, un servicio o una caracteristica destinada a hacer
empresa o un producto para que sean atractivos para los clientes.

Una propuesta de valor es una promesa de valor que debe ser entregada, comunicada vy

reconocida.
También es una creencia del cliente sobre como se entregara, experimentard y adquirira el

valor (beneficio).
Una propuesta de valor puede aplicarse a toda una organizacién, o a partes de ella, o a cuentas

de clientes, o a productos o servicios.




Transmitir su propuesta de valor

La mayoria de los clientes, cuando se les pregunta, suelen estar encantados de contar la historia de
por qué eres diferente y lo facil que es hacer negocios contigo.

Los testimonios en video son una herramienta de venta asequible muy utilizada vy, si se crean
correctamente, los clientes los consideran muy creibles.

Considere la posibilidad de renovar su propuesta de valor.

Aqui tienes 6 pasos que debes seguir para tranquilizar a un comprador respondiendo a sus posibles
preguntas

¢, Qué vas a hacer?

¢ Cuales son sus diferencias?

¢ Existe un riesgo para el cliente?

¢, Coémo puede mostrarme?

¢ Qué esfuerzo sera necesario por mi parte?
¢ Cual es el precio real del coste?

2 o



Examples of Value Propositions

Todo lo que necesita en una sola
plataforma

Los visitantes saben que tienen
una ayuda

Desde la primera venta hasta la
escala completa

McDonalds

Lugares convenientes

Asientos comodos e
instalaciones en la
tienda

Servicio rapidoy eficaz

Mailchimp

Dé vida a su marca
Campanas integradas

Convierta los datos en
informacion

21



Preséntese

Presentar el problema

Ofrezca la solucién

Explique su propuesta de valor
Atraer a la audiencia




La parte positiva

Si bien la mayor parte del trabajo
duro se hace al final de una reunién
exitosa, es importante atraer a la
audiencia con un cumplido o una
pregunta antes de separarse.

Peca siempre de ser genuino en |

lugar de ofrecer una despedida
guionizada.




Cerrar la venta

Enfrentarse a una conversacion de cierre con un cliente potencial es siempre una experiencia que pone los pelos
de punta.

Por muy impresionados que parezcan o por muy entusiasmados que estén tus interlocutores, siempre existe la
posibilidad de que el trato no salga bien. Aqui tienes 5 puntos clave que debes recordar al cerrar una venta.

1 3 5
Investigue ?oen:f:i\f;oesl Pedir la venta
quien oot beneficio de su scuerdojcompromis

producto para
hablando o)

el comprador

2 4
. Objeciones
Comerciales Manejar y tener
Conozca su respuestas para
coste de venta cualquier

problema



Proceso de cierre de la venta

Investiga: Comprenda tanto la oferta de su empresa como la naturaleza del negocio de sus clientes
potenciales para encontrar las soluciones que'mejorse adapten a ellos

Fije las expectativas: Establezca las expectativas en una Fase temprana del proceso de ventay
haga preguntas dificiles a su cliente potencial sobre factores como su presupuesto y sus plazos
antes de ofrecerle lo que desea.

Cuente una historia: Comparta una historia sobre un cliente similar al cliente potencial en cuanto
a tamano, sector o puntos débiles. A continuacién, comparta los beneficios que la empresa
experimentd como resultado del uso de su solucién.

Presente el beneficio, no el producto:

« "Lagente no quiere comprar un taladro de un cuarto de pulgada, sino un agujero de un cuarto
de pulgada".

« Cuando se trabaja con un cliente potencial, [a misma logica es valida: ;como puedes darles lo que
ELLOS quieren?

25



"Proceso de cierre de la venta"

Manejar las objeciones

EscuUchales y valida sus objeciones.

A continuacién, haga preguntas aclaratorias adicionales y responda con cuidado.

Pida la venta

Una vez que esté seguro de la solucién que ofrece al comprador y a su empresa, es el momento de
pedir la venta.

Organizar los siguientes pasos

Relne la informacion de contacto de la persona responsable de la firma del contrato y de
cualquier otro documento adicional.

26



Gestion de cuenta

:Qué es la gestion de cuenta?

La gestion de cuenta es una funcién de
postventa centrada en alimentar la
relaciéon de una empresa con los clientes
existentes

Los gestores de cuentas tienen
dos responsabilidades principales:

-Mantener el negocio de un cliente

-Hacer crecer ese negocio a lo
largo del tiempo

27



Responsabilidades clave de los gestores de
cuentas

Estas son las principales funciones de un gestor de

cuentas.

Servir de contacto diario Dirigir reuniones periddicas de
control

Mostrar un enfoque proactivo de comunicacion con Ofrecer una venta consultiva

el cliente -
|dentificar nuevas
oportunidades, realizar

Los gestores de cuentas aumentan los ingresos renovaciones y ventas

de la empresa adicionales

Proteger el negocio actual y garantizar que los Analizar los datos y ofrecer

clientes existentes permanezcan en la empresa actualizaciones periodicas



La importancia de la gestion de cuentas

Un gestor de cuentas debe cultivar su papel de consultor para
el cliente

Esto sirve para generar confianza y profundizar en la relacion.

Retener a los clientes es importante para que una
empresa crezca porque sustituir constantemente a
los clientes que desertan es cinco veces mds costoso
que mantener una relacion existente y
puede reducir significativamente la rentabilidad




Resumen del proceso de desarrollo de ventas

1. Investigar

Exploracion de clientes
potenciales - vacios en el
mercado - nuevas
oportunidades

4. Propuesta de valor

Entender lo que tiene que
ofrecery los beneficios que
puede proporcionar

2. Embudo de ventas

Una serie de acciones
planificadas y un registro de
la actividad

5. Cerrar la venta
Eliminaciéon del dltimo

obstaculo y confirmacién del
acuerdo de venta

3. Validacioén

Aseglrese de que sus
esfuerzos se centran en la
oportunidad mas alcanzable

6. Gestion de cuentas

Nutrir la relaciéon de una
empresa con
clientes nuevos y existentes

30



Lecturas complementarias recomendadas

También puede ir a la seccion de formacién de la
pagina web de AHFES para acceder a toda la
formacion actual disponible.
www.ahfesproject.com

Haga clic en el siguiente enlace para
acceder a mas moédulos de formaciéon de

AHFES.

interss Jll Canres
' ! | TRan ¥

P1-M6 Definir los valores de su marca

P1-M2 Utilizacion de la informacion sobre el ST A S
mercado

P3-M1 Introduccion a los principios de
desarrollo del mercado

P3-M6 Gestion de relaciones exitosas con los Www.ahfesproject.com

compradores
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