Una investigacion de “CSO Insights” mostrd
que solo una de cada seis presentaciones de
ventas tenia una probabilidad mayor a 50%
de concretarse. Entendemos que muchos
vendedores, incluso profesionales sdlidos,
pierden una venta por dos razones comunes:

1.Muchas presentaciones deventas se pierden
incluso antes de queocurran.

Los vendedores presentan para iniciar un ciclo
de ventas en lugar de para cerrarlo.

2.Las presentaciones de ventas son ricas en

informaciéon y malas endecisiones.
Las presentaciones terminan en “muchas

gracias”, “lo pensaremos”, "“Oye, ¢podrias
dejarnos algunas de las diapositivas de
PowerPoint?”. Bdasicamente, no se toma

ninguna decision.

Con las habilidades de defensa adecuadas,
puedes demostrar de manera mas efectiva
como su solucién ayudard a su cliente a
obtener lo que quiere y necesita. En este
programa aprendera como ganar ofertas de
manera mas consistente aplicando los
conjuntos de habilidades de los mejores
vendedores del mundo.

Diferenciadores del mejor desempefio en
ventas:

® \enden con la intencién de lograr resultados
beneficiosos para todos.

® Preparan y crean habilmente las condiciones

para una buena toma de decisiones en cada
reunion de clientes.

NUESTROS CLIENTES HAN REPORTADO

41%

de ventas

de incremento de facturacion
...y mas!

Planifica tus actividades de ventas

la venta
de una forma
mas consistente.

Llena tu embudo
con oportunidades
calificadas.

COMO AYUDAR

A SU CLIENTE

ATENER EXITO

Clasifica las oportunidades a través
o fuera del embudo.

® Pasan menos tiempo hablando y mas tiempo

discutiendo con el cliente las decisiones que
mejor satisfagan sus necesidades.

e Siguen un proceso simple y confiable para una

buena toma de decisiones.
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LA ZONADE
CIERRE

IDENTIFICANDO
LA DECISIONEN
LA MENTE DEL
CLIENTE

DEFINIENDO
LAS CREENCIAS
CLAVE DEL
CLIENTE

RESOLVIENDO
OBJECIONES Y
QUEIJAS

PREPARANDO LAS

Organizar cuidadosamente cada llamada del cliente para influir y
beneficiar el proceso de toma de decisiones.

Comenzar a reducir las posibles decisiones que conducen a la decision
comercial final.
Determinar la Unica decisidon que el cliente debe tomar al final de la

reunion.

Asegurarse de que la decisidon esté centrada en el cliente, sea singular
y que “no” sea una respuesta aceptable.

Demostrar la capacidad de validar las creencias clave del cliente para
su satisfaccion.

Desarrollar puntos de prueba que permitan la decisidon que tiene en la
mente el cliente.

Ver las objeciones como una oportunidad, mas que como una amenaza.

Aplicar un enfoque predecible de 3 partes para resolver objeciones.

Desarrollar un plan sobre cémo influir en las condiciones para una
buena toma de decisiones antes de cada reunion con el cliente.

CONDICIONES
PARA UNABUENA o
TOMA DE Centrarse en lograr resultados beneficiosos para todos.
DECISIONES . e .
Preparar una poderosa apertura y cierre para cada reunion de clientes.
Embudo de Ventas
— — — closing
@ 2 Closing ssmssaasren
the Sale " aak
e Durante 12 semanas, los participantes - C ..ﬂ
implementan los principios que aprendieron 1=

en la sesidon de trabajo mientras practican vy
aplican los conocimientos con mayor profundidad.

e Los participantes se hacen responsables a
través de informes programados regularmente
a sus lideres de ventas.

Manual del Participante

Manual de Implementacion - 12Semanas
Manual de Cierre

Tarjetas de Practica

¢ TE INTERESA ESTE PROGRAMA?

Habla hoy mismo con uno de nuestros especialistas.

iHablar con un Especialista!
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