COMUNICACION BILATERAL

La comunicacion asertiva contribuye a generar un ambiente
de trabajo en el que se sienten valorados, comprendidos y
respetados. Esto se traduce en una mayor motivacion,
compromiso vy satisfaccion laboral, lo que a su vez influye en
la retencion del talento y en el éxito general de |Ia
organizacion.
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La Fundacion Amanecer aporta a la generacion
de condiciones de desarrollo sostenible de la

Orinoquia y del pais, acompanando

a empresarios, campesinos, mujeres, Yy

jovenes para que lideren su propia

transformacion personal y  productiva,

apalancada en la adaptacion tecnologica y la

preservacion de la calidad ambiental de los

territorios.
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;Como te sientes cuando
tratando de venderte algo?







No intentes cerrar una venta, intenta
UHDEH GOHSTRUGTIOH construir una relacion
El supervendedor debe construir poco a p
una relacion con el prospecto y luegocon
cliente, con base en la confianza. Lo anter

requiere planeacion y enfoque, pero sob
todo un trato honesto, veraz, ganar gan
largo plazo.



PSICOLOGO
Ayuda a tu cliente, no les ve

Debemos conocer profundame
pensamiento del cliente, averigu
intereses, sus expectativas y
particularmente sus dolores. Se requi
la escucha activa y de las pregunta



Entiende realmente a tu cliente

DETECTIVE

También debemos prepararnos como investigado
privados para googlear al prospecto y obtene
informacion detallada de su categoria, de su mo
de negocio e incluso de la actividad de |
competencia con ellos para poder ofrec
servicio disenado a la medida.



Ante todo, se honesto

El vendedor profesional debe saber adecuarse a
cada contexto y modelar su accion para permitir
que se aprecie la aportacion de valor de su producto
su compania, su servicio y su persona. Es necesario
desarrollar caracteristicas de artista: pintor,
escultor o musico.




Mantente dispuesto a abandonar la venta

Una funcion relevante en la comercializacion no es solo vender mucho
si no vender bien, esto es, tener un margen de rentabilidad
conveniente y buscar optimizar las utilidades. Lo anterior nos mueve a
decir que el super vendedor debe conocer de costos fijos y variables,
de punto umbral de utilidades y de utilidad marginal. Todo ell
permitira ser rentable en el corto, mediano y largo plazo.




Toda compra se decide mas por el
corazon que por la razon.

COMUNICADOR
El vendedor que se precie de ser
reconocido como capaz y profesional,
necesita ser un extraordinario

comunicador, primero para saber
escuchar y entender al cliente y segundo
para poder transmitir los beneficios de su
producto y su empresa mas beneficiosos
para los dolores y contexto de prospecto,

comunicar es emocionar.




El supervendedor debe conducir bajo cualquier condicion

Una de las profesiones mas demandantes es la piloto de carreras, ya
que requiere conocimientos, pericia y velocidad de respuesta. Asi el
supervendedor tendra que conducir su venta en un entorno cambiante
ante ofertas competitivas donde la velocidad de reaccion y
seguimiento a los acuerdos sera un tema fundamental:






La CRIPTONITA

 Se requieren 12 experiencias positivas para contrarrestar solo 1
experiencia negativa con una empresa. [Fuente: ]

« Un problema relacionado con el servicio con una compania hace que un
cliente tenga 4 veces mas probabilidades de comprar de la competencia
que si fuera un problema relacionado con el producto o el precio.
[Fuente: ]

« El 40% de los consumidores comienzan a comprar de la competencia
porque se enteran de su excelente servicio al cliente. [Fuente: ]

« Mas del 50% de los consumidores han abandonado una comp
planificada debido a un mal servicio. [Fuente: ]

« Sentirse poco apreciado por una compania es la razon numero 1/por |
que los clientes dicen que cambian de productos y servicio
[Fuente: ]


https://www.businessinsider.com/brands-form-customer-loyalty-even-after-they-purchase-an-item-2016-5/
https://www.bain.com/insights/topics/loyalty
https://www.zendesk.com/resources/why-companies-should-invest-in-the-customer-experience/
https://www.businesswire.com/news/home/20171215005416/en/
https://www.newvoicemedia.com/blog/the-62-billion-customer-service-scared-away-infographic

La CRIPTONITA

51% de los clientes dicen que nunca volveran a comprar de una empresa
despues de tener una experiencia negativa. [Fuente: ]

El 42% de los consumidores dice que responde a una experiencia negativa de
servicio al cliente presentando una resena negativa o desahogandose en las

redes sociales. [Fuente: ]
El 13% de los clientes le contaran a 15 o mas personas sobre una experiencia
negativa con una marca. [Fuente: ]

Solo 1 de cada 26 clientes insatisfechos presentaran una queja a la empresa
sobre su experiencia. Los otros 25 buscan otra empresa donde comprar.
[Fuente: ]

Puede costar entre 5 y 25 veces mas adquirir un nuevo cliente que retener a un
cliente actual. [Fuente: ]

Es probable que el 75% de los clientes compren de otro si encuentran que e
proceso de compra es demasiado dificil. [Fuente: ]


https://www.newvoicemedia.com/blog/the-62-billion-customer-service-scared-away-infographic
https://www.newvoicemedia.com/blog/the-62-billion-customer-service-scared-away-infographic
https://www.huffingtonpost.com/vala-afshar/50-important-customer-exp_b_8295772.html
https://www.huffingtonpost.com/vala-afshar/50-important-customer-exp_b_8295772.html
https://hbr.org/2014/10/the-value-of-keeping-the-right-customers
https://www.salesforce.com/form/pdf/state-of-the-connected-customer.jsp

Escucha activamente: Presta
atencion a las necesidades vy
preocupaciones de tus clientes.
Escucha con empatia y muestra
interés genuino en resolver sus
problemas o responder sus
preguntas.




Sé amable y cortés: Trata a tus
clientes con respeto ' V¥
amabilidad en todo momento,
incluso si estan frustrados ‘0
molestos. Una actitud positiva
y profesional puede marcar |
diferencia en su experiencia



Responde de manera oportuna:
Intenta responder a las consultas vy
solicitudes de tus clientes de
manera rapida y eficiente. La
prontitud en |la respuesta muestra
tu compromiso con su satisfaccion
y demuestra que valoras su tiempo.




Ofrece soluciones y resuel
problemas: Enfocate en encon
soluciones efectivas para
clientes. Si se enfrentan a a
problema, toma la iniciativa p
resolverlo de la mejor mane




Personaliza la experiencia: Trata a
tus clientes como individuos
unicos. Utiliza su nombre durante
las interacciones y haz preguntas
para comprender sus necesidades
especificas. Ofrece
recomendaciones personalizadas y
muestra interés en su bienestar.




Solicita Y utiliza |

mentarios: Pide "a t

gentes que compartan s
" opinién sobre su experienci
contigo. Agradece I
comentarios, tanto positiv
como negativos, y utili
para mejorar tus pro
Servicios y procesos.



Mantén la comunicacion abierta:
Mantén a tus clientes informados
sobre novedades, promociones o
cambios relevantes en tu empresa.
Utiliza diferentes canales de
comunicacion, como correos
electronicos, redes sociales o
boletines informativos, para
mantenerlos comprometidos v
actualizados.




Fomenta la lealtad: Crea programa
de fidelidad o recompensas par
incentivar a tus clientes a seguir
eligiendo tus productos o servicios
Ofrece  descuentos  exclusivo
regalos o beneficios adiciona
para mostrar tu aprecio por
lealtad.



Agradece y muestra gratitud: No
olvides expresar tu gratitud hacia
tus clientes. Un simple "gracias"
puede hacer una gran diferencia.
Hazles saber que valoras su negociog
y aprecias su eleccion de trabajar™
contigo.



Mejora continuamente: Busca oportunidades para mejo
constantemente tu atencion al cliente. Aprende de

interacciones y de las experiencias pasadas. Manten
izado sobre las mejores practicas en servicio al clien

actua

:)ta tus estrateglas segun SE€d necesarlo
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