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Ser una persona experta en tu negocio es parte de tener un
gran servicio o producto, pero jeres experto o experta ven-
diendo lo que ofreces?

Vender no es tarea facil, pero si es un proceso que se puede apren-
der por medio de la practica, la adquisicion de habilidades y el
estudio. Veamos rapidamente como lograr una venta:

1 Atraer

Primero establece la necesidad que cubres o el problema que resuelves
para, asi, encargarte de buscary atraer a las personas indicadas que
puedan tener interés en tu producto o servicio.

2  Convertir

Tomate el tiempo para conocer a la persona con la que iniciaras la
conversacion; evalla la posicion en la que se encuentra; descubre qué
tanto conoce de ti y tu negocio; investiga qué necesidad o prisa tiene.
Esto te permitira elegir la manera de acercarte e interactuar. Asi podras
continuar con las preguntas de descubrimiento.
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Con las preguntas adecuadas,
generaras una conversacion
con el fin de construir una
relacion, y esto definira la
calidad de la oportunidad
de venta.

{Qué te motivé a {Quéeslo ¢Esto es para ti ¢Algunaotra

buscaraalguien = masimportante o para alguien persona esta

queteayude con parati? de tu familia? involucradaen
este servicio? esta decision?

Preguntas de descubrimiento te ayudan a encontrar:

= Dolores = Deseos = Motivadores = Intereses

Las preguntas son una oportunidad para que tu clientela note:

= Tu interés ® Tus ganas de ayudar

® Tu experiencia ® La confianza que generas
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De esta forma, sera mucho mas facil abordar a tu persona inte-
resada por medio de una presentacion personalizada con todo
lo que te ha manifestado, y asi convencerla de que tu producto
o servicio es lo que necesita.
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Descripcion de tu  Tuvaloragregado, Contenido relevan-

productooservicio. loquetehaceespe- tedelosbeneficios
cial y difdrenteala  queelcliente puede
competencia. percibir.

Es aqui donde necesitas la valentia para pedir el cierre de la venta. Se-
guramente habra objeciones; preparate para manejar el estrés de tu
cliente y brindale soluciones, asi negociaran para lograr la venta final
y obtener un comprador o compradora.

3 Retener

Si ya tienes personas compradoras (personas que han adquirido tu
servicio unavez), necesitas que vuelvan, que te recomiendeny hablen
bien de ti; de eso se trata la retencion: alimentar la relacion que creas-
te desde un inicio y dar un excelente servicio a tu clientela. Aqui sera
clave privilegiar la relacion antes que la transaccion.

Importante

Genera identificacion, sé amable, escucha atenta-
mentey conecta. Hazqueseenamorendetunegocio
tanto como tu, asi no solo obtendras personas que
te compren mas de una vez (clientes), sino que tam-
biénseconvertirdnentuspersonasembajadoras, se-
ran ellas quienes te hagan publicidad, pasen tu con-
tacto o envien fotos de lo que has hecho para ellos.

Poner en practica el proceso de venta y seguir conscientemente cada
una de sus fases, conceptos y consejos es muy importante. Aseglrate
de volverte una persona experta en el tema para convertirte en un
gran vendedor o vendedora.
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