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INTRODUCCION

El Perfil de Estrategias de Venta es un analisis objetivo de la comprensién que
cada individuo tiene sobre las estrategias requeridas para vender con éxito.
Responde a la pregunta: ¢puede ésta persona vender exitosamente? Como
cualquier profesion, la venta estd basada en conocimientos que permiten
ejecutarla exitosamente. El Perfil de Estrategias de Venta mide estos
conocimientos.

Si bien saber si una persona puede o no vender es un componente esencial para
predecir o mejorar el éxito en ventas, ciertamente este factor no es el Unico
requisito para un 6ptimo rendimiento comercial. El comportamiento, las actitudes y
los intereses y valores personales son otras areas fundamentales a considerar.

Entender cudles son las estrategias efectivas de venta puede conducir al éxito
comercial, en la medida en que usted pueda implementarlas. Sin embargo, el
conocimiento en si no es suficiente, usted debe aplicar o que sabe.

Este Informe le dara feedback sobre sus fortalezas y debilidades. A partir de alli
usted podra desarrollar un plan para superar sus debilidades. El conocimiento de
sus fortalezas y debilidades, junto con el deseo de desarrollo personal, le permitira
cumplir con su objetivo de crecimiento profesional en el area comercial.
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PERFIL DE ESTRATEGIAS DE VENTA™

ANALISISDE ETAPAS

PROSPECCION / CALIFICACION: Este es el primer paso de cualquier proceso de
ventas. En esta fase se identifica a los clientes potenciales, se reune la informacion
detallada de antecedentes, se coordina la actividad fisica de identificacién de clientes y se
desarrolla una estrategia completa para las entrevistas.

(4/9) 44% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(2/9) 22% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccién.

PRMERA IMPRESION / CONFIANZA: Esta es la primera interaccion entre un cliente
potencial y el vendedor, este paso esta disefiado para permitir que el vendedor muestre
su sincero interés en el cliente potencial.... obtener su aceptacion y desarrollar un
sentimiento de mutuo respeto y entendimiento. Esta es la primera fase de la entrevista
para construir la confianza y poner en marcha el proceso de venta.

(4/8) 50% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(1/8) 13% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccion.

DIAGNOSTICO: Esta es la fase de la entrevista de venta en la que se hacen preguntas y
se analizan detalladamente las necesidades del cliente. Este paso de la venta permite al
vendedor descubrir lo que el cliente comprara, cuando comprara y bajo qué condiciones
lo hard. Esto permite al cliente identificar y expresar su nivel de interés y necesidades
especificas en el producto o servicio que el vendedor esta ofreciendo.

(3/6) 50% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(2/6) 33% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccion.
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PERFIL DE ESTRATEGIAS DE VENTA™

ANALISISDE ETAPAS

DEMOSTRACION: La habilidad del vendedor para presentar su producto de forma tal que
cumpla con las necesidades expresas o implicitas del cliente, de acuerdo a como las
haya verbalizado o identificado.

(6/8) 75% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(0/8) 0% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccion.

INFLUENCIA / EMPATIA: Las personas acttan de acuerdo con sus convicciones mas
profundas. Este paso esta disefiado para permitir al vendedor construir valor y superar la
tendencia que muchos clientes tienen a no creer o desconfiar de lo que se les dice. Esta
fase de la venta es la que asegura la confianza del cliente en el proveedor, el producto o
servicio, y en el vendedor.

(5/6) 83% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(0/6) 0% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccién.

CIERRE: Esta es la fase final de cualquier proceso de venta. En este paso se procura
gue el cliente compre, tratando las objeciones y manejando el proceso de negociacion
para cerrar la transaccién con la satisfaccion de ambas partes.

(6/8) 75% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(0/8) 0% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccion.

GENERAL: Esta area representa la comprension total del proceso de venta. El
conocimiento del proceso puede conducir hacia una actitud positiva hacia la venta y hacia
el compromiso de cumplir con cada uno de los pasos de la misma.

(5/9) 56% de las veces usted elige la estrategia mas efectiva.
(1/9) 11% de las veces usted opta por la segunda estrategia mas efectiva como su
primera eleccion.
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PERFIL DE ESTRATEGIAS DE VENTA™

ANALISISDE LASPREGUNTAS

ANALISIS DE LAS PREGUNTAS
33 veces eligio la estrategia MAS efectiva
6 veces eligié la SEGUNDA estrategia mas efectiva como numero 1
9 veces eligi6 TERCERA estrategia méas efectiva como numero 1
6 veces eligid la estrategia MENOS efectiva como numero 1
ANALISIS DE LA ESTRATEGIA MENOS EFECTIVA
Por favor, revise las siguientes preguntas. En estas situaciones usted selecciono la

estrategia menos efectiva en primer lugar. Para cada pregunta se le muestra la
estrategia mas efectiva para su revision.

4. Durante la presentacion, el cliente hace una afirmacion sobre su producto que es
claramente incorrecta. Deberia:

C. Afirmar que lo que él ha dicho es una confusion o malentendido bastante usual
con respecto a su producto, y luego hacer la aclaracion correspondiente.

13. Usted y su cliente han estado suficiente tiempo hablando y el cliente dice: “ Todo me
parece bien”. Usted deberia:

B. Preguntar qué tiene que hacer para comenzar el proceso.

23. Usted envia material informativo a un cliente. Cuando llama para concertar una cita,
el tépico inicial de su conversacion deberia ser:

A. Confirmar si el cliente recibid y ley6 la informacion.

24. Un cliente dice: “ Quiero hablar con usted...creo que tiene exactamente lo que
busco”. Basandose en este comentario, usted deberia:

D. Concertar una entrevista para calificar mejor al cliente.

31. Al comienzo de su presentacion el cliente dice: “ Voy a escucharlo, pero ahora no
estoy dispuesto a comprar nada,... no importa lo que me ofrezca”. Usted deberia:

A. Decirle al cliente que usted no esta alli para vender nada, sino para descubrir si
tiene alguna necesidad de sus productos.
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PERFIL DE ESTRATEGIAS DE VENTA™

ANALISISDE LASPREGUNTAS

47. Mientras busca nuevos negocios usted se encuentra con un cliente que le dice: “ En
el pasado hemos sido clientes de su empresa, pero los hemos dejado como
proveedores”. Usted deberia:

B. Preguntar: “ ¢ Cudl fue la razon para tomar esa decision?”
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PERFIL DE ESTRATEGIAS DE VENTA™

EFECTIVIDAD PRIMARIA - PUNTUACION

El siguiente gréfico ilustra su comprension de la estrategia mas efectiva en una serie de
situaciones de venta. La investigacion comprueba que la comprension y aplicacion de
una estrategia efectiva de venta esta directamente relacionada con el éxito comercial.
Cuanto mas alta sea la puntuacion en cualquiera de las areas mas fuerte sera su
comprension especifica de los requisitos para el éxito en el proceso de venta.

PR Pl DG DE IN Cl G Total
100 1 1 1 1 1 1 1 1 100
90 H 1 90
80 1 80
70 1 70
60 1 60
50 1 50
40 R H 40
30 1 30
20 1 20
10 110
0 0
PR Pl DG DE IN Cl G Total
ﬂ 44 50 50 75 83 75 56 62
46 54 45 60 65 66 53 56
a Juan Ejemplo
Top Performers
PR=Prospeccion PI=Primera Impresién DG=Diagnostico DE=Demostracion IN=Influencia  Cl=Cierre

G=General
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EFECTIVIDAD PRIMARIA'Y SECUNDARIA - PUNTUACION

Este gréfico ilustra su conocimiento total de las estrategias de venta mas efectivas en
primero y segundo lugar. Cuanto més alta sea su puntuacion en cualquier segmento
mejor sera su comprension general de las estrategias de venta requeridas en cada paso

para una venta exitosa.

PR Pl DG DE IN Cl G Total
100 . . . . . . . . 100
90 1 90
80 1 80
70 1 70
60 1 60
50 H 1 50
40 1 40
30 1 30
20 { 1 20
10 1 10
0 0
PR Pl DG DE IN Cl G Total
! 67 63 83 75 83 75 67 73
70 84 66 84 82 87 75 78
a Juan Ejemplo
Top Performers
PR=Prospeccion PI=Primera Impresién DG=Diagnostico DE=Demostracion IN=Influencia  Cl=Cierre
G=General
<7
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COMPRENCION DE LO QUE NOHAY QUE HACER

Juan Ejemplo

Saber lo que NO hay que hacer en una situacion determinada de ventas puede ser tan
importante como saber qué hacer. Su comprensién de lo que NO hay que hacer le
evitara levantar barreras que le impidan hacer presentaciones exitosas. Una alta
puntuacion indica que Usted tiene una muy buena comprension de las estrategias a evitar
cuando vende.

PR Pl DG DE IN Cl G Total
100 1 1 1 1 1 1 1 1 100
90 f 1 90
80 1 80
70 1 70
60 1 60
50 1 50
40 1 40
30 1 30
20 1 20
10 110
0 0
PR Pl DG DE IN Cl G Total
ﬂ 44 38 33 50 67 38 56 47
55 53 36 67 59 54 60 55
a Juan Ejemplo
Top Performers
PR=Prospeccion PI=Primera Impresién DG=Diagnostico DE=Demostracion IN=Influencia  Cl=Cierre
G=General
g
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