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En primer lugar mi agradecimiento a ESIC Editorial, por brindarme la oportunidad de lanzar el proyecto Bondelia, de la mano de esta excelente Escuela de Negocios y a la cual tengo especial cariño, ya que fue donde comencé a “saborear” el apasionante mundo de la venta.


Y por supuesto gracias ti, por dedicar tu valioso tiempo a Bondelia; confío y deseo que te sirva de ayuda para tu día a día. Que gestiones bien tu tiempo, te conviertas en un As de Ventas, manejes conflictos con soltura, negocies como un/a auténtico/a profesional, cultives la estrella de la felicidad, trabajes de manera eficiente y que, en definitiva, perfecciones tu técnica para Vender Más y Mejor en Menos tiempo.


Seguimos en contacto; me tienes en
www.bondelia.com


y recuerda:


“El mundo no gira, eres tú quien lo haces girar”


Raúl Ruiz de la Parte









Introducción


¿Tiene usted relación con el proceso de ventas? ¿O le gustaría que esto fuera así? Enhorabuena: el departamento de ventas es uno de los más importantes y emocionantes.


La técnica de venta se basa en la comunicación; es la pieza clave, que sumada a otros aspectos que desarrollaremos en Bondelia tratarán de convertirle/a en un As de Ventas, siendo más eficiente: capaz de vender más y mejor en menos tiempo.


¿Qué conseguirá con este libro?


Obtener los objetivos de una manera más rápida, mejorar la comunicación, aprender a resolver conflictos, preparar reuniones, negociar con éxito, clasificar correctamente a los clientes, gestionar mejor el tiempo detectando a los ladrones que se lo roban, mejorar en los cierres, confección de planes de venta exitosos, aprovechar la tecnología disponible a su favor y mucho más.


Mi nombre es Raúl Ruiz de la Parte, empresario, coach, consultor, creativo en Marketing Aparte y padre, con una dilatada experiencia en el mundo comercial y marketing (desde 1999). Cursos y más cursos, masters (EAE, IDE CESEM, ESIC), muchos clientes y amigos repartidos por toda la geografía, más de medio millón de kilómetros sobre las cuatro ruedas, vuelos y más vuelos, con pequeños y grandes éxitos cosechados.


Me gustaría compartir parte de estas vivencias y éxitos, resumiéndolos en lo que aspira a ser una guía para todo aquel que intervenga en el proceso de venta.


Bondelia es un libro para leer, consultar y releer. Nos permitirá ser más eficientes en nuestro trabajo, ganando con ello tiempo y dinero.


Ahora que ya nos conocemos, creo que es el momento de tratarnos de “tu” si me concedes ese privilegio. ¡Gracias de antemano!


Bondelia no es solo un libro, cuenta con un soporte documental y visual gracias al espacio web www.bondelia.com, donde encontrarás múltiples utilidades y aplicaciones del mundo de la venta.
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www.bondelia.com


¿A quién va dirigido?: En realidad todos vendemos en mayor o menor medida, con lo que es difícil definir un público concreto; pero si queremos afinar un poco más: comerciales, directores comerciales, gerentes, autónomos, estudiantes… y todo aquel que desee profundizar y mejorar en el apasionante arte de la venta.


“En la organización vendemos todos, desde el primero hasta el último”


¿Por qué Bondelia?


Bondelia era un proyecto personal muy ambicioso el cual no pude lanzar a tiempo al mercado: Básicamente era un outlet de ventas flash multisectorial, realmente atractivo.


Este era el lema: “Bondelia, la web de ofertas recién exprimidas”.


Por circunstancias personales no pude llegar a tiempo para lanzar todo el proyecto, y cuando quise retomarlo, me percaté que el mercado se estaba saturando de este tipo de plataformas y decidí paralizar todo.


Así que, siguiendo la teoría del maestro Darwin, no sobreviven las ideas más fuertes, sino las que mejor se adaptan y evolucionan; por tanto, Bondelia se reconvierte y transforma en:


“Bondelia: la guía para vender más y mejor en menos tiempo”
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Herramientas que un buen vendedor debe tener


Al igual que un cirujano se apoya en un amplio instrumental y sofisticada tecnología, un buen vendedor ha de contar con unas buenas herramientas para triunfar.




Estas son las herramientas que nos ayudarán en nuestro día a día; podemos hacer un check list, comprobando que contamos con todo aquello que nos puede ayudar camino al éxito en el mundo de las ventas.


Utiliza y crea herramientas que realmente sean de utilidad para tu negocio; veamos algunos ejemplos:


Elementos de promoción:


Un buen portafolio debe estar adecuadamente presentado: catálogos, fichas de producto, portafolio, tarifas…, pero algo aún más importante: Sales Folder o Soporte de Ventas. Cuando realizamos una presentación a un cliente, empleamos nuestro “discurso”, pero nuestra efectividad a la hora de comunicar será aún mayor cuando lo acompañamos de una presentación visual. Este tipo de herramientas suelen desarrollarse por los departamentos de Marketing. Si este no es tu caso, deberías plantearte el realizar tu propio sales folder.


¿Cómo lo hago? Puedes realizarlo tú mismo, por ejemplo, en programas como Power Point o Keynotes de Mac, o bien puedes realizarlo con alguna empresa externa.
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En cualquier caso, es un elemento vivo y es conveniente que tengas el control del mismo, para realizar cambios en función de las necesidades puntuales de la compañía: actualización de nuevos productos, nuevas ventajas diferenciales frente a la competencia, ofertas estacionales…


¿Qué debe contener? Información concreta, resumida y relevante, que te ayuden en tus presentaciones con los clientes. Llamativas, mucha imagen, gran diseño y conceptos resumidos de lo que queremos transmitir. No cuentes la “pena de Murcia”, piensa que el tiempo que tienes con un cliente es clave y debemos captar su atención sin “anestesiarle contándole la historia por fascículos de tu empresa”.


Puedes incluso contar con varios modelos en función del receptor del mensaje y su segmentación.


En la parte de promoción es importante contar también con muestras físicas de nuestros productos, ejemplos de software o versiones de prueba si es que nuestro portafolio va por aquí. En definitiva, algún tipo de muestra o prueba para poder presentar al cliente, entregar, enviar o lo que consideremos necesario. Objetivo: que este sea partícipe y en primera persona de las ventajas de lo que le ofrecemos, que lo pueda tocar con sus propias manos. Experimentar estas sensaciones ayudan mucho en la venta.





Base de datos, cartera y gestión CRM


Otra herramienta importante y “archiconocida” es el CRM (Customer Relationship Management). Podríamos definirlo como gestión de relaciones con el cliente. Es un software que nos permite llevar un control de la relación con el cliente. Existen muchas soluciones en el mercado, pero en definitiva es una herramienta que nos permitirá conocer información relevante de nuestros clientes, su comportamiento, incidencias, volúmenes de ventas, seguimiento de ofertas, identificación de oportunidades y un largo etcétera.


Hay quien no cuenta con CRM y lo que hace es emplear su ERP (Enterprise Resource Planning), sistema de planificación de recursos empresariales, como fuente de consulta para obtener información de clientes, añadir alguna anotación, etc.
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Existen casos donde básicamente se cuenta con un excel, en el cual se añaden algunos campos importantes de cada cliente.


Y en la parte más básica se encuentran los vendedores, donde la información acerca de sus clientes se encuentra en su cabeza. Este ejemplo es malo para la empresa y malo para el vendedor.


Evidentemente no podemos pasar de una red de vendedores donde prácticamente no se toca el PC a implantar un sistema CRM sofisticado, ya que será un fracaso casi asegurado; pero sí debemos plantearnos la mejora de nuestro sistema de gestión para con los clientes, de tal manera que empleemos las nuevas tecnologías a nuestro favor en la labor de ventas.


Debemos, poco a poco, contar con una buena base de datos, actualizada y segmentada de todos nuestros clientes y potenciales clientes. El uso de Internet, asistencia a ferias, congresos, visitas a puerta fría, acciones promocionales de ventas, otros clientes, proveedores, investigación y prospección de mercado, plataformas para consultar datos de cliente por código CNAE y el uso de todas las herramientas necesarias, para de este modo contar con una buena base de prospectos para poder “seducir” con nuestros productos y servicios.





Elementos de comunicación con nuestros clientes


Por otro lado, es importante contar con una serie de elementos para el día a día, que nos ayuden a tener una relación con nuestros clientes en la que comuniquemos, impacto tras impacto, la excelencia o bondades de nuestra empresa: e-mails tipo, documentos de oferta, ficha apertura proveedor…


Ejemplo: He visto empresas con un considerable tamaño, donde las ofertas comerciales se parecían a un excel, escueto, poco atractivo y mal estructurado. La respuesta de los comerciales que usaban estas ofertas solían ser algo así: “Es lo que sale del programa de la empresa” o “El cliente solo quiere el precio, ya le conté en qué consistía nuestra propuesta”, etc.


Si las ofertas son generadas a través de tu software de gestión y no son muy atractivas, tienes dos opciones: la primera es, en la medida de posible, hacer un cambio en el layout (diseño) de tu software, para que estas sean algo más atractivas: texto, imágenes …, y si esto no es posible, será imprescindible y necesario que acompañes tu oferta de una presentación de los productos/servicios ofertados. Si esto es laborioso y lleva su tiempo, verás que aun así merece la pena: Mejorará tu efectividad, el ratio de conversión y con ello mejorarás el embudo de ventas (posteriormente veremos con detalle en qué consiste el Embudo de ventas).


[image: Image]


Muchas veces las ofertas viajan por los departamentos y son varias personas las que toman decisiones; por este motivo debemos de acompañarlas bien, para que no quede un “triste” presupuesto sin un buen acompañamiento de información, argumentario o ficha técnica.


“Podemos ser la mejor oferta, pero si no sabemos transmitirlo, o el cliente no lo percibe así, no servirá de nada”





Técnicas y herramientas para generar “puntos calientes”


Acompañando la labor de ventas existen algunas herramientas y prácticas que facilitan los “puntos calientes”. Denominamos puntos calientes a clientes o potenciales clientes que prestan cierto interés en nuestros productos o servicios.


Algún ejemplo puede ser la realización de campañas de prospección previa vía telefónica o por e-mail, con la finalidad de detectar posibles clientes interesados, concertar una cita o acudir a un cliente con cierto interés en nuestra oferta.


Para ello existen muchas herramientas y estrategias, como los denominados “call to action” (llamadas a la acción) en nuestras páginas web:


“Déjanos tu teléfono y te llamamos”


“Rellena el formulario…”


Otro ejemplo puede ser en la venta de algún bien, como por ejemplo alarmas; puede existir la figura de “comercial interno” que realice llamadas a clientes para ofrecerles alguna novedad o ampliación de sus equipos existentes, y una vez se detecte esa inquietud o interés por ese producto, pasar ese contacto al comercial externo y realizar la correspondiente visita.
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Este mismo sistema se emplea con el e-mail marketing, donde podemos realizar campañas de e-mail y analizar resultados, de tal manera que practiquemos nuestras visitas y dediquemos nuestro tiempo sobre aquellos clientes que potencialmente mayor interés puedan tener.


¿Sabias que las herramientas de e-mail marketing te permiten enviar una campaña de e-mails a tus clientes y ver quién lo abre o cuántas veces hace click sobre un enlace? ¿No seria esto bueno para saber por dónde empezar a llamar o hacer visitas?


• La denominada “puerta fría”, que en definitiva es acudir a vender sin que nos llamen, aplicable a todos los sectores, suele ser muy ardua y trabajosa para el vendedor, costosa, y con un ratio de conversión bajo.


Por este motivo, todas las herramientas y técnicas que podamos utilizar para intentar centrar nuestro esfuerzo en “puntos calientes” nos ayudarán a ser más eficientes.


Llamadas previas, “call to action en web”, formularios, e-mail marketing…





Ofertas y promociones especiales


Ofertas, descuentos especiales, rappeles, promociones. Evidentemente, ¿a quién no le amarga un dulce?: Debemos tener herramientas que nos ayuden con un “empujoncito final” para el cierre. Veamos algunos ejemplos:


B2B (Business to Business = De empresa a empresa)


• Descuentos por pedidos de inicio.


• Mejoras de forma de pago.


• Acompañamiento de pack de promoción.


• Descuentos de compra por volumen.


• Descuentos por compra de mix de gama.


• Rappeles por volumen de compra.


B2C (Business to Consumer = De empresa a consumidor)


• 3×2.


• 70% en la segunda unidad.


• Descuentos adicionales.


• Descuentos acumulables en tarjeta Programas de puntos.


• Día sin IVA.


• Compra ahora y paga en 12 meses.


• Sorteos, promociones, regalos.


Y si eres de los míos, intenta invertir y orientar tus promociones hacia la diferenciación, mejora de posicionamiento, branding (invertir en generar marca) y valor añadido, más que en meros descuentos:


B2B (Business to Business = De empresa a empresa)


• Paquetes promocionales punto de venta. Expositores para punto de venta, folletos con códigos QR de enlace info a vídeos, PLV’s, cartelería, promotores en punto de venta, pantallas informativas, sampling y todo aquello que pueda mejorar nuestra presencia en punto de venta y a su vez mejorar ventas.
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