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@ Manejar Objeciones @ Anticipar - Manejar Objeciones - Terminos

® Cierre @ Cierre - carro de compra - formas de Pago

@® Referencias - Referidos @ Opiniones - Referencias - Referidos

+ Campanas masivas web - correos, juegos
+ Publicidad - Banners

+ Campanas opinion (P+T),

+ Comercio electronico B2B, B2C, B2G
+ Foros - Seminarios - citas

+ Medios sociales, comunidades

24 x 365
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Prospeccion

de clientes

el poder de Ia busqueda inteligente

Segmentar Mercados
Segmentar - desarrollar nuevos productos

Reorientar la oferta de valor
Referidos

Promocion - Publicidad
Calificar - visitar

Cerrar
\,./

Fidelizar Y,

Aplicacion web

+ Campanas masivas web - correos, juegos

+ Publicidad - Banners

+ Campainias opinion (P+T),

+ Foros - Seminarios - citas

+ Medios sociales, comunidades
24 x 365
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Seguimiento
de clientes
el poder de Ia persistencia

Master de clientes - actuales y prospectos
Incidencias por cliente - fecha
Actividades promocionales

Eventos

Recordatorios inteligentes

Establecer citas

Aplicacion web

+ Campanas web - banners - juegos, etc
Campairias opinion (P+T)

Medios sociales

Envio masivo de correos
Seminarios - citas

+ + + +

24 x 365
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Planifique el proceso de la venta
Desarrolle la propuesta de valor

Presente la propuesta de valor

como afirmacion e interrogue al cliente
Presente Beneficios (Que)

Presente el soporte de los Beneficios
(como y porque)

Aplicacion web

+ Segmentacion del mercado
+ Adecuacion a cada segmento

+ Campanas masivas web - correos, banners - juegos

+ Encuestas - entrevistas

Propuesta de Valor - afirmacién

Propuesta de Valor - pregunta

(que)

Como (soporte 1)

Porque (soporie 2)

N[er[w[a]e]e]=]

seccion 2

Disciplinas y Técnicas

24 x 365
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5 b ntelgerie

en la web

Nosotros somos una Empresa dedicada a Garantizar a nuestros clientes su éxito

Desea Usted Garantizar su éxito en la web 2

Beneficio gorantizado (que) | Como (soporte 1) Porque (soporte 2)
y " Dispone de adminishador de confenidos

Manejable por usted Mismo

1 | nodependa deWshmagters | E3RCble-Avto-gestionable desanoladoy expandible por nosofos
. Tncluye Gurso de enenamiento
2 | MorFécidevser S R W Lo aprenderd a usar en 3 horas de curso
Disenada pornuestios dseradores . 5

3 | Disefio modermo ala moda especializados basado en una sesidn de Disponemos de especialistas en disefio

Somos una escuela de disefio digital

Gran Poder de comunicacion

Cumple con la “Regia de comunicacion e
los 10 segundos”

T comunicacin de o paging esdsenada
pox nuestro propio dpto. de mercadeo

Dispone de Carro de compra instalable en

Dispone de adminstrador del camo de

o sistemas progr

adicionales

progr eintegrac

5 | GranPoder de Ventas o i compra parainclui, excluk productosy
DEpone de repores de pago, de Puede dponer de dversos modakdades
& | GranPoderde Cobranza Hansterencias, Botén de pago Bancario de control de pages como cuentas para
Nacionalo intemacional cada usvariotipo debe-haber-saldo
"Con inclusidn de miles de fexios, Omculos,
SuProplomedio fotosy videos Porque dispone delas aplicaciones para
2 = Iimiadas galerias e fotos publicar su contenido de manera facily
onmdoDY Mas de 120 banners comerciales auto-gestionable por usted mismo.
Puede disponer de TV web y Radio Web
Te asesoramos en los estralegios mas
g | Asesoria pemanenteen efectivaspara que usted alcance Porque disponemos de un depto.
MercadeoWeb exitosamente el mescado de mos de. especialistas en mercadeo web
10.000.000 deintemavtas en Venezvela
Te enfrenamos en el uso delos OFimas Somos un insHuo educativo delas GRimas
9 | entre vento perma ios de programacién, disefio ios de programacién, disefio
digitaly web digitaly web
Expandible. desamoliable & Esuna pégina web programada con bose:
10 | integrable de datos que permite ser expandidacon | Somos especialista en programacién web
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Manejo

de Objeciones

el poder de usar Ia fuerza del otro

Las objeciones son el camino al cierre
Estimular y escuchar las objeciones

Negociar las objeciones hacia el si

® El objetivo

= Cerrar la venta
= Construir una relacién sélida

= Ganar - Ganar
® Definir el problema

“ Un problema no resuelto es
un problema mal definido”

® Negociacién por principios vs. negociacién por posiciones
® Negociaciéon por principios los 10 (4+6) elementos

Aplicacion web

+ Anticiparse a las objeciones

+ “Sembrar” las objeciones - soluciones

+ Definir - establecer limites y condiciones
+ Citas - Encuestas - entrevistas - Foros

24 x 365
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Manejo
de Objeciones

Negociacion por pri

negociacion por posiciones

COMPARACION ESTILOS DE NEGOCIACION POR POSICION VS. POR PRINCIPIOS
POR POSICION POR PRINCIPIOS
CRITERIO SUAVE DURA INTELIGENTE
PARTICIPANTES  |AMIGOS ADVERSARIOS SOLUCIONADORES
META ACUERDO VICTORIA GANAR-GANAR
CONCESIONES _|HACEN DEMANDAN HACEN/DEMANDAN
RELACION CULTIVAN CONDICIONAN CULTIVAN
CON EL PROBLEMA | SUAVES DUROS DUROS
CONLAGENTE  |SUAVES DUROS SUAVES
POSICION MUY FLEXIBLE MUY RIGIDA INTERESES REALES
IMPULSAR AVANCE |[HACEN OFERTAS/CONCESIONES [HACEN AMENAZAS EXPLORAN INTERESES
N - o LIMITES LOS MUESTRAN LOS ESCONDEN/INVENTAN | INTERESES REALES/OPCIONES
\
UNILATERALIDAD | ACEPTAN PERDIDAS SACRIFICAN |DEMANDAN GANANCIAS | ACUERDO MUTUO BENEFICIO
-m CRITERIOS OBJETIVOS
INSISTENCIA ACUERDO POSICION/TERCOS T,
M ANTAGONISMO  |EVITAN o WEN PARA FORZAR |iLg5 PARA OBTENER OPCIONES
NG CEDEN/NEUTRALES
?
. ‘ ’ 5 PRESION CEDEN APLICAN TN
CREAN VALOR CON OPCIONES
M VALOR ESPERAN RECIBIR RECLAMAN MAS e N YA oRCON S

24 x 365
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Manejo
de Objeciones

Negociacion por Principios
los 10 (4+6) elementos

LOS 10 (6+4) ELEMENTOS DEL METODO DE NEGOCIACION "POR PRINCIPIOS"
LOS ELEMENTOS COMENTARIOS

SEPARAR LAS PERSONAS DEL PROBLEMA / BUENA RELACION / LARGO
PLAZO / NO DISCUTIR / NO ATACAR / DESARROLLO DEL CLIENTE

PICO

Personas EXPLORAR / CONOCER LOS INTERESES / RESPETO A LOS INTERESES /

Intereses SOLUCIONES - SATISFACCION DE LOS INTERESES / GANAR-GANAR

Criterios DESARROLLAR CONJUNTAMENTE OPCIONES-SOLUCIONES A LOS INTERESES
DE D. "SIN REDUCIRLOS"

Opciones CADA PARTE "SIN REDUCIRLOS'

REFERIRSE A CRITERIOS VALIDOS / LISTAS DE PRECIO / TERMINOS Y
CONDICIONES SUPERIORES YA CONOCIDOS

CONOCER PREVIAMENTE AL CLIENTE / ESTILO / EXPERIENCIA PREVIA /
ELARCOIRERERENCTA FACTORES DE VALOR / OBJETIVOS DE LA NEGOCIACION

DEFINICION DEFINIR "EL PROBLEMA"™ / ENTENDER EL CONFLICTO DE INTERESES /
ENTENDER LA INTERVENCION DE "POSICIONES" / DEFINIR OBJETIVOS

VERIFICAR QUE LA COMUNICACION SEA EFECTIVA Y AMABLE / UTILIZAR
COMUNICACION -ICLIMA TERMINOS CONOCIDOS / RECONFIRMAR Y REPETIR

'CONOCER LAS ALTERNATIVAS POSIBLES / AUTORIZACIONES DESEABLES Y

ALERNATIVAS) "BATNA" / OFRECER ALTERNATIVAS "NO CERO"

COMPROMISO CIERRE BAJO LAS OPCIONES APROBADAS MUTUAMENTE - AUTORIZADAS

VERIFICACION CUMPLIR EL COMPROMISO / VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO

24 x 365
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Intereses
Criterios

Opciones
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Manejo

de Objeciones
12 Guias

Planifique el proceso y objetivos de la venta

Defina al cliente, sus objetivos, limites y factores de valor
Defina sus principios limites y “criterios objetivos”

Defina “el problema - objeciones”

Desarrolle propuestas de valor opcionales y BATNA
Mantenga un clima agradable, respetuoso

Presente su propuesta de valor con alternativas

Estimule las objeciones

Escuche las objeciones

Presente propuestas de valor opcionales (Ganar-Ganar)

Cuide sus principios limites y los del cliente
Arribe a un acuerdo - cierre y verifique su cumplimiento
Aplicaciéon web

+ Anticiparse a las objeciones

+“Sembrar” las objeciones - soluciones

+ Definir - establecer limites y condiciones
+ Citas - Encuestas - entrevistas - Foros
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Pre-Cierre
el camino al Si

® Estimule las Objeciones
escucharlas con atencion, comprendalas, tome notas
® Rebatir (con interrogacion)
.. que le parece el producto?
.. Ud se refiere a?
contestar con propuesta de valor
reconocer las diferencias, justificandolas con “criterios validos”
Prc: .. esto explica - aclara - resuelve este aspecto o continuo?
® Cambiar de posicion
.. Si Usted trabajase en nuestra cia. que le propondria a los clientes?
.. presentar la propuesta de valor con las coincidencias

reconocer las diferencias, justificandolas con “criterios validos”
Prc: .. le parece que se ajusta a su requerimiento?

® Precisar la Objecion
.. Que es lo que Usted necesita saber de nuestro
producto ?
.. presentar la propuesta de valor

Prc: .. le parece que se ajusta a su requerimiento
o desea conocer mas?
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Pre-Cierre
el camino al Si

® Precisar los Factores de Valor

.. Que es lo que Usted aprecia - le gustaria de un
producto como el nuestro?
.. presentar la propuesta de valor con las coincidencias

reconocer las diferencias, justificandolas con “criterios validos”
Prc: .. le parece que se ajusta a su requerimiento?

® Dejeme pensarlo
.. hay alguna duda sobre el producto?
.. he explicado adecuadamente los beneficios de nuestra propuesta?

.. entonces es posible que Usted quiera analizar la forma de pago

.. podria Usted darme una sugerencia sobre la forma de pago para
consultar hasta donde nos pueden autorizar?

Prc : .. esta Usted satisfecho con el financiamiento autorizado
o con otro?

® Rebatir Precio
.. le parece caro nuestro producto?
.. me permite explicarle el contenido de nuestra

propuesta para visualizar nuestra maxima calidad
y servicio que explica nuestro precio?

.. presentar la propuesta de valor con
“criterios validos”

Prc: .. le parece que se justifica su precio
o desea que realicemos una presentacion?
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Cierre
el poder del Si... la Meta

® (Cierre por Seleccion
.. el producto que requiere, es:?
..laopcion 1?
..1a opcion 2?.. o la opcion 3?
Cierre:..la opcion 2

® Cierre por Rebate
.. 1a opcion que deseo, es la 2 pero requiero
que tenga las caracteristicas xxx
.. de acuerdo, con esas caracteristicas, para
cuando desea que le despachemos el dia lunes o el dia martes?

Cierre : .. para el martes

® Cierre por compromiso (reto)
.. 1a opcion que deseo, es la 2 pero
la requiero para el dia martes, podran ustedes cumplir?

.. si podemos, si me comprometo en
entregarlo para el dia martes, cuantas toneladas le envio 20 o 30?

Cierre : .. envieme 20

24 x 365
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Cierre
el poder del Si... la Meta

® (Cierre de los NO
.. hay alguna duda sobre el producto?

.. he explicado adecuadamente .....7

.. me permitiria dejarle un listado de
razones por las cuales Ud. Si deberia
utilizar nuestro producto?

.. por otro lado, para nosotros pensario
me podria dar las razones por las que
Ud. considera que no deberia utilizar
nuestro producto?

Continuar con iierre por Rebate
y Cierre: ..

seccion 2

Disciplinas y Técnicas
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Cierre
el poder del Si... la Meta

® (Cierre por Calidad - Rendimiento (Dupont)
.. le parece caro nuestro producto?
.. me permite explicarle el contenido de nuestra

propuesta para visualizar nuestra maxima calidad,
rendimiento y servicio que explica nuestro precio?

.. presentar la propuesta de valor con “criterios validos”
basados en calculos sobre el rendimiento

Cierre : envieme un pedido de prueba *

Cierre por Calidad - Valor (Rolex)
.. le parece caro nuestro producto?

.. me permite explicarle el contenido de nuestra
propuesta para visualizar nuestra maxima calidad,
tecnologia, servicio, capacitacion, garantia, esteticay
calidad de vida que explica nuestro precio?

.. presentar la propuesta de valor con “criterios validos”
basados en la calidad, tecnologia, ventajas, durabilidad
prestigio

Cierre : lo llevo *
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Cierre
el poder del Si... la Meta

Disciplinas y Técnicas

/ Estimule las Objeciones
/ Satisfagalas con opciones de factores de valor

/ Presente sus “criterios validos”

/ Precierre con “preguntas” alternativas

vy~ Cierre la venta sin rodeos

/ Re-confirme la orden - compra firma de documentos
/ Solicite Referidos

/ Reflexione sobre su ejecucion de ventas, correctivos
/ Haga seguimiento al ciclo de la venta

® Aplicaciéon web

Presente opciones y variaciones comprables
Presente la propuesta de valor - ventajas - beneficios
Anticipese a las objeciones - siembre soluciones
Defina - establezca limites y condiciones

Presente medios de compra y pago (carro compra)
Presente medios de solicitud servicios

Citas - Encuestas - entrevistas - Foro

++ 4+ o+ o+t

24 x 365
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