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Escuela de ventas





Muchos vendedores son despedidos de sus empleos, o reciben pérdidas porque consideran que este trabajo es simplemente deshacerse de su mercancía, cuando es necesario interactuar con el posible comprador, identificar sus necesidades y ayudarle a elegir lo más conveniente para satisfacerlas. En esta serie les presentamos algunas estrategias que usted debe tener en cuenta para ser un vendedor más eficiente.





Conecte





Empiece la cita de ventas con un estado de reconocimiento relajado y atento. Esté dispuesto a atender y valorar todas las preocupaciones iniciales de los clientes, así como sus puntos de vista, especialmente cuando el cliente parece que al principio está en desacuerdo o se resiste. Tome la iniciativa de moldear la clase de relación que quiere establecer con el.








�








�	Haga preguntas iniciales que inviten al cliente a hablar extensamente sobre sus sentimientos, necesidades y los problemas que percibe.





�	Demuestre su disponibilidad para entender y valorar al cliente, por medio de una escucha compasiva y paciente. Esta escucha incluye tomarse el tiempo de reflexionar junto con el cliente y en su propio lenguaje sobre la comprensión que usted ha tenido de sus sentimientos, necesidades y problemas detectados.





�	Expóngase: Haga la afirmación más clara y simple que pueda sobre sus valores profundos y su compromiso para trabajar en asociación con sus clientes hacia la obtención de los objetivos que usted se haya propuesto.





�	Añadir valor: Utilice sus pesquisas y sus conocimientos comerciales para proporcionar comprensión e información al cliente como un regalo, sin pedir nada a cambio. Está usted moldeando la clase de servicio que proveerá en toda la relación de venta.











�		Tómese tiempo para hacer una exploración paciente del significado de lo que ha oído decir al cliente. El objetivo no consiste simplemente en entender bien su problema y proponerle una solución. Se trata, por el contrario, de clarificar conjuntamente los objetivos reales del cliente, el valor de lograrlos y el costo de no hacerlo.





�	Modele el valor que quiere del cliente: usted esta “vendiendo” una responsabilidad compartida para el éxito de este. Algunos clientes tal vez no quieran comprarlo. Puede que deseen que tome usted toda la responsabilidad de la venta (y de esa forma toda la responsabilidad  si las cosas salen mal). Usted tiene que decir “no” a esa propuesta.





�	Modele la integridad que quiere del cliente: recuérdele que si usted descubre que lo que está vendiendo no va a satisfacer sus necesidades y metas, usted lo modificara o le comunicará que no puede ayudarlo.





�	Esté dispuesto a tener una actitud de “no saber”, para explorar sin necesidad de tener una respuesta, de identificar los conflictos sin tener que resolverlos, de sentir las oportunidades de una venta inmediata sin necesidad de llevarla a cabo inmediatamente.








Aprenda





Tenga en cuenta que de su actitud depende el resultado de su trabajo, por eso  ¡Ponga en práctica estas sugerencias!





�





Ayude al cliente a identificar las necesidades reales y las metas prioritarias. Tiene que ayudarle a descubrir qué es lo más importante para él. Trabaje con sus clientes para clarificar con más profundidad el desfase que existe entre lo que tienen en ese momento y lo que realmente desean. Ayúdeles a empezar a entender el costo que tiene para ellos el no actuar en pro de sus mejores intereses. Clasifique con ellos el valor de lo que podrían tener o lograr. Permanezca abierto a nuevos descubrimientos.











Fin de la nota








