Procesos de
Ventas Consultivas
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Preventa  Venta  Postventa

El Infinito de las Ventas Consultivas

Incluye 3 procesos criticos que son:
Preventa, Venta y Postventa.
Beneficios:
Direcciona la venta
® Ahorra energia y tiempo
Maximiza el pensamiento estratégico
@ Construye confianza, deleite y lealtad
de los clientes
Unifica el vocabulario
® Seaplican KPI's

Proceso de
Preventa

Planificar
Prepararse

Prospectar
Practica

Plangacion
previaa la visita

Acciones previas del vendedor consultor,
antes de estar cara a cara con el cliente

Mantra: “Preparacion, Planificacion y
Practica”

Revisar sus notas y el status del
cliente estableciendo objetivos,
estrategias y prepararse para
objeciones potenciales

Tiempo invertido antes de la
Descripcién visita, preparandose para
efectuar una visita de ventas

efectiva y memorable

Objetivo

Son 9 preguntas claves que todo Plan
coach de ventas debe hacer al Previo

vendedor consultivo entre ellass Ay <
objetivos, beneficios, objeciones) a la visita
preguntas y otras

Proceso de
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Ocurre cuando el vendedor consultivo
esta cara a cara con su cliente

Mantra: “Vender, Diferenciar y Generar
Valor Agregado”

Apertura Descubrir™ Argumentar Solucionar
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Los primeros Preguntar y Descripcion Resumir los
segundos de escuchar para formal de sus beneficios de
conversacion aprender mas productos, impacto y una
con su cliente de las programas y pregunta cerrada
necesidades del  servicios, basado para ayudar al
cliente, en las cliente a tomar
preferencias de carateristicas, la mejor decisién.
productos y ventajas,
criterios en la beneficios y valor.
toma de decision. (CVBV)
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Proceso de
Postventa

Auto-Analisis
Auto-Evaluacion
Reporte
Planificacion

Acciones inmediatas posteriormente
a la visita del cliente

Mantra: “Construir confianza, deleitar y
retener los clientes”

3 Preguntas Clave:
*¢Qué hice bien en esta visita?

Auto-Analisis *éQué debi haber hecho diferente?
*¢Qué voy a cambiar en mis
préximas visitas?

Medir lo que sucedié:
*Pedido
Auto-Evaluacion +Avance
Continuo
*No Pedido

Comentarios POST:

P: Propésito de la préxima visita
O: Oportunidades de agregar valor
S: Solucién que ofreceré

T: Tiempo para mi préxima visita

Reporte

Establecer:

- r *Objetivos

Cl Cl J *Estategias
Vugwuwggguvw *Tacticas de las proximas visitas
*Re nsable y Tiempo
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