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Mo son las Ven’ros
_los que esf@n en EHESES

Lo que esfd en Cri Crisis,
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COMERCIALIZACION

“=--~-ES TENER NUESTRD PRODUCTY;

En el lugar preciso.......
* . momento propicio.......
En la Cantidad Necesaria.......

Con Precios Competifivos......

Calidad ‘Controlada.........
Optima Presentacicon......
Ganando Prestigio.......

Profegiendo la Imagen.....

‘Generando Uftilidades........
Comprando Consumidares $atistechos.




SQUF DEBETOS ENTENDER POR VB CRATIOR?
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EL ENTRENAMIENTO DE
. LOS ASPIRANTES A VENDEDOR

- DEBERAN SER SUMAMENTE COMFLETOS &1 UN
DESARROLLO EXHAUSTIVO, ¥ NUNCA TERMINARLOS.

- L. Conocimiento de la Empresa, de sus
logros, sus metas y objetivos.
2°.----. Conocimiento del producto, dela competencia
- en el mercado, cuantifativa y cualifativamente .
- 3% Conocimiento de su Logistica, de sus fac -
ticas v estrategias.
4e-.....Conocimiento de las objeciones y respues-
| tas anfe los Clientes.
s Aprender a usar adecuadamente sus

armas. | .




FL ADOCTRINAMIENTO A LA FUERZA DE VENTAS
~ DEBERA SER PERMANENTE.

+ Por medio de diarias juntas matinales. |

. Reuniones de rutina cada fin de mes en las cuales
evaluar resultados. |

. En Clinicas de Ventas, con sana critica constructiva.

. Revisiones frecuentes de portafolios y demads equipos
de trabajo del vendedor, evitando malos habitos.

. Reuniones especiales a fin de ano, cumpleanos de la
Compaiiia, efc. donde se examinen resultados, ya sean

posifivos o negativos y sus porque.

+ Encuentros, Mesa Redonda, Seminarios,efc. que sirvan
para_puliv sus métodos de venta.




. Reuniones con el Personal Adminishiativo; Créditos,
Cobranzas, Almacenes, Produccion, Reparto, efc. efc.,
para con ellas, frabajar en circulos de Calidad, bus -
cando el mejoramiento inferpersonal y de grupo.

. Creando Concursos de Vendedores que sirvan como
motivacion, vigilando los aspectos frustranfes, que pudie-
ran emerger. | | |

. Eventualmente reuniones de Tipo Social. |

.- Oforgamiento de Premios vy estimulos a los resultados.

- Realizando fodas aquellas actividades qué flendan
a mantener en alto el Pendcn de la Empresa,etc, efc..

. Supervisando frecuentemente los trabajos de ferritorio,
- cotrigiendo errores O desviaciones.
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TENEMOS DOS TIPOS DE JUNTAS

%

* Cambiar lafMentalidad Hogar,

RUTINARIAS :

15 minutos Todos los dias

al trabajo  Productivo

Clinicas . de Ventas
Inyectar Entusiasmo
Sensibilizar hacia el frabajo
Estimular Disciplina y Optimismo
Medicion de Resulfados

%
a;é
;E
*
¥

*

ESPECIALES :

Por iniciacidn del Ejercicio
Fin del Ano |

Dia del Vendedor -
Qhniversario Empresa
Concurso:{L LTJ?%’S

§ Octubre

i Noviembre

Concurso:

Cambiar Octitudes Negativas % Celebracion de Venia Récord

lograrque .5 %1 31 Dinere

etc. etc.
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NTERRELACION DEL AREA DE VENTAS |
CON LAS DEMAS AREAS DE LA EMPAESA -

 ya que todas precisan estar_informadas 17 17,

qug - 2 0ESo0s
DE SUS *  ‘metddosy

- procedimientos.

|y de la parteque 4
les correspondera Ty

ciecutar para el
Xt bsfona%cl] logro
de los Planes.
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Es en esta '

te donde.” Ventas debera \lender” ,

y negociar mejor sus ODJefIvos. ...
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS METQDOS ¥ SISTENIAS:

) . )
| * Equivalen a las Reglas del Juego
- A J Elque; |

. e ‘_\_.‘a
\ o
Py . 3

a . Los porque,

¥ % Nos Informan: < canfo -

e _ , ' 4 Cudndo vy
Donde.

Ponen cada cosa en su lugar,
Mencionan un jugar y un

B 1 Tiempo para ca c:c:oso.f
N .2 M x Aclaran, clarifican y Simplifican
- PARA ALLA 4 Sistemas de Trabc)nljo. P
] i *"Son la Pauta a sequir”

N “"T“: Fs necesario revisar perio-
i  dicamente los Manuales para com-
B probar resultados, evitar desviaciones,
fl Manteniéndolos siempre al dia, Ope-
rantes y Funcionales. . —
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"Hl. MAL TIEMPO....

/Proceso de 10 ﬂdmolézo
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¢la manzana)!
era muy
Lottt
Adan era muy .
VERDE ?

éQUE SUEEDIU

en el

PARAISO 2
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tn los frafos con sus Prospectos,

MOTIVELD S/

Con el fema que a fodo_mundo inferesa

Vv HEHTHBILIBHD S/BEHEFICIUS \/UTILIDHDES

¢ inférmeles, de como,con la compra de su producto o servicio,.

10 [IBTEIII]HHII'

Maneje abundante 4 Fidedigna Informacicn comprobable ...
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PROCESD RACONAL DE LA VENTR

comoen la Silvicultura,.. La Premisa:
1°.Sembrar Permanentemente 22 Administrar 1o Sembrado

32.COSECHAR OPORTUNAMENTE
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NECESITO AYUDA

"LA DECISION
to TUYA...

iADELANTE! |




EL CIERRE DE VENTAS
- Llega con el convencimiento...
Una sana,

WUE DFiz)benond gd<) NEGOCIACION.
S ~ Candidatas a la: |

LAS \(_EﬂTﬂS FORZADAS snn: _GHHSEUSE'BH

" Seamos Vendedoles <Sinceros »Habies <Honestos
- [luptR FORZADORES Ty
-~ Cluemos, Tiempo Completo, Wendiendo en un dmoito de{Fx el enciq

100M0_CRBALLERGS ¥ COMO PHUFESIJHISTHSI




= enoodod
18 anﬁcro
Esfuerzo
Lucha.

v La Unica forma de conocer: los EXFICTUS
deseos del Comprador, es formulandole ;

(PREBUHTHS INTELIGENTES)

000©0©0@

Entiend
/ Uﬂ \/endedor con Colldad Cgmlprengeg
R - ;o Comprueba.

N /nUﬂCH SUPONE /
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CYERRE DE VETNS

FAASES QUE AYUDAN [Bemekd]

1]-¢Q qué nombre le hacemos su factura?

.Con este equipo podra obtener X" beneficios.
2]~ ¢Cuando quiere empezar . recibirlos.?

11- <A que direccion se 1o enviamos,
Por cudl fransporte ?

1]~ iEste articulo es nuevo!.ése lo dejo, ya?
5]-¢<Qué color prefiere usted ?
[6]-¢le parece que hagamos su drden?

No force la operacion, obténgala persucisivames:,

exalte el"tgo del comprador, hdblele de Rango,

Lujo, Caliddd extra, Categorfa, Economias, Salud, efc.
Motive sus sensores.

 ACTUE £O NATURRUIDAD. CONVENGIIERTO ¥ PERSUACICN PROFESIONAL.




10

111

12

13

4

15

 CIERRE DE VENTAS

R

FRASES QUE AYUDAN [Ejemplos)

~Serd el primero en poseerlo....
—Lla gente lo va a envidiar...
~Comprandolo, hara muy Fehz a..

~Hoy podrd economizar $$$$
—Esto eliminard sus riesgos...

~Usted serd “Unico” en esta zona..

~Su familia se o ngdeczro
—~Qdquiriéndolo hoy, superara a.

—Es exactamente lo que deseqbon....

-La proxima_semana, aumentard su precio....
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Ldtin LEOPOLDO MERAZ

Espectaculos

i

EL UNIVERSAL

AL I S0 OB W0
MEXICO. O, F., DOMINGO 21 DE JULIO OE 1991

Hollywood

“«;Por qué tiene mucho mas exito
Madonna que la madre Teresa?

Ellas prafiaren a Gerardo; ellos 2 [a controvertida rubls,
pero nadle conoce, ni sabe qulén es 1a atamada misioners

» Por 1Y
SANCH)
QARCIA
Lo rongunsn
Siempre hemos oildo
Quess acerca del porquéd
uns gente supuetiamenie
510 prepaiscidn, sin ha.

.barse quemado lss pes.

tafas atludisndo duiante
muchos shos, como su-
Code con 08 pugiiisiss, gb-
nan mullones y mullones en
UNak Cuanias hodas, muen:
(ran qQua grandes cienty.
oot que han dedcado sy
vida entern g ertudiar,
Para enliegar sy ssbaguria
an benahitio da ta huma-
rigad, siempia sslén mu-
nandoss de hambrae. Por
sjamplp Mika Tyson
cuando tenis spenss 21
A0 garat mal veces mas
Que un gienlihico y dicen
Que no saiste ninguns
COMPAracIiOn antie uno y
otro.

Asi sucede con s bellers
femenvs, hiy mupres tan
hormosas y lan inteligen:
1o, gque uL1 ronder pes-
teclamants exs cushded
qQua s madre naturalerd

los gid en abundancls an.

bonalic gu ellas mismas.
[remplos sbunden, pero
nos baslarls mancionar of
de Madonns, esa sahors
que posrblamenie canls
mangs bonito que Muchat
altas, Que pos:bisrents No
s AN guspa Como otras,
gun mh embargo he se-

0o MANS|F su #N0IMe
slraglive seauat, pars ha-
ot andeme Korung.

Ella vabe qua is Dasls
habiar mal de la yhessa cs:
Lohica & 1a que por cierto
petlanuce, pary que los
Crayanies 14 lg schan an.
£UTLS PR £ Sl -

)
il
o R

I LT el
;4-54 m: Vv \ b
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G- CONSUMIDOR.

 TIPDS_DE CONSUMIDDRES

1-C0N3UMIDOR

REAL : Tiene dinero y compra.

2—C0NSUMIDoR

POTENCIAL: & ecesario motivarlo.

——— e in b =

3—C0NSUMID0A

_A 1 No tiene dinero, ..
MARGINAL: estd fuera de nuestro alcance.

4 —(0NSuUmIBoR

Tiene dinero: no compra,

Adquicre Bienes, buscando un
INDUSTRIAL: bzr?czﬁcio con su fransformacion.

5—(0NSUMIDOR

mHH’URISTH:CombrOh con fines de especulacion

FIﬂH'L:_CdmprQ con finde usarlo ¢l o sus

familiares. -

—t 2 e




EL CIERRE D[L \/HWHS

o Trato lquohfcn O S TIalo de &alidad
@ \lenfajas para@mbos ‘”"’*” "o Infeligente

o Omistoso v Lqul - @ Excelenfe para C]ﬂ'ibOS

‘oBeneﬁc;os g H ﬂ @Beneﬂcxos )

T PRI v o &
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61 EL CIERRE DE VENTAS

K Culmmou ven’rc:gosomenfe nuestras operaciones,

e+ GHNAR mHE . @; Socio-Economicq, Omnqos Clientes.

. |0GRAR EL ﬁyGus oSO 'fl POgO a nuestras Facturas,

OBJETIVDS:

con la TOTAL SHTISFHCBIDH del Comprador.
" Dinero honestamente Ubicacion -

e Tener a'Flordelabio lg Exacta Respuesta para cada objecion...
o Consequir las necesarias Cartas Testimonio, de CLIETES SRTISFECHOS.
Inmediato

« Obfener un ﬂUEVD PEDIDU o una Recomendacion.

. Gdecue su Portafolios, con foda esaGama de Cosas v
Casos'que Jyuden en los Cierres de Ventas.

o Si todos los pasos de la Venta, han sido correctamente
dados, el Cierre serd facil y Qutomdtico.




10005 SUS TRATOS.

ASEGURESE DE ESTAR b 90954,

EN LA MISMA : | %‘éé’u%'nc.o

—

pNGASE £N L0 '%mfr%“orr'?@?o
a IC
JAPATOS DEL CLIENTE EN: | 'emgaoacl)eqrg

"De esto exactamente
~ estamos hablando, sequ-
ramente estard de acuer-

do con ello,..Etc Etc.”

e T




T mmumﬂ .

Desarrollando

MAS CAPACIDAD
PARA RECORDAR :

~ eNombres elitulos @ Rostros ® Rangos @ Domicilios @Té!s...

Es la mas impor bne de tus 1
obligaciones, ante tu entorno ‘

6’/9/7/9 o S TALES ¢ A1 5&//7/95.1 |




e LIS

et SIEFﬂDRE "OPORTUNOY GENTIL.
CONSOLIDA TUS CONTACTOS
RECUERDRA - EXISTEN :

- eVisitas e Telefonos
@Correos @ [Nensajeria

@ lelegrafos ® Fax,efc.

Ganards #amigos,

BUH TUS HTE“CIU%S} +Opor+unndode5 . '

+[legocios..




TIPOS DE COMPRADORES
| El Infalible.

El Glotdn o Bebedor
ET Don Judn.

E Aleqron.

FT que qusta de hacer'Neqocios®

El Apurado, Nervioso.

El Hipocrita_ Misterioso.

El Prequnion. |

El que gusta de la Adulacion. etc.efc,

—_—{ im0

| Todos tienen su’ laldn de Aguiles’
| i la cuestion es dar con el, y usarlo

| inteligentemente, evitando que
se¢ convierta en un Bomerang.
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%, CAS0S DE LA VIDA REAL

Que pasd con Ud) 4 ' - B
Juaniro, ¢ya no se — = raro gue sl
acuerda demi?, me acuerdo.

Sin embargo, s M7
fue con la |
comperencia..

Porque ellos, si
me recuerdan,
s1 me visitan, y
s me ayudan ’

Yo creia que

, Desde luego gue
€ramos amigos...

lo estimo Don Roque,
pero quiero mas a

mis cenfavos, u o
quienes me otienden....

S
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- SUELE SUCEDER.

Que el Seror Dnedot Sus
Fiecutivos y Vendedores, estan

| TAN TREMENDF

Jiis)

e

0CUPADDS F)

ala |

EG

L

)G

0.

Que no fienen fiempo
- pard

—ATENDER OLOEGOCID




Que niel SrGomez ni sus

— Qgentes, pueden atfender
G\E/F:%A(’ ahorita.. .. ‘
' Porque, 1Estan en una

Junta de Ventas! figp -
\\\\ ~. -. :/ - ‘
~ ¥ r

Cé




rSEGUImIE"TﬂS

LA FALTA
DE
SEGUIMIENTDS, .|

El S@qmm:en’ro.es la Soludon de muchos Problemas.
iLLEVELD R CRBO!




LO$ ENEMIGO$ TRADICIONALES
- DEL VENDEDOR :

Los Bou es

ICHIDA
U TiEmeo !




RELACIONES PUBLICHS

ES UNA IMPORTANTISIMA HERRAMIENTA.
N0 SOLAMERTE (TIL PARA REPRESEMTRCION

ENTCOCTELES. DREBE EIMPLEARSE Fiiiil .

Rescatar Clientes Perdidos.

sutilmente Restanar Heridas,
Recuperar_Prestigio, Imagen.
Conquistar_Nuevos Mercados.

|e © @ @ @ € ¢ @

Abrir_Puertas Importantes.

Con_su Presencia, Incrementar i
Ser Fuente de Resultados Posifivos,
RUTOEINHNGIRG su Deszmpeﬁo.




¢ QUE ENTIENDES POR CAILIDAD
®PERFORMANCE®TRIUNFADOR QUALITAS )

, | Conmjunto
®PERFECTO®MAGNIFICO w

OSUPERIOR @ EXCELENTE. ..

. LR CALIDAD NO SE MIDE -SE TIENE, 0 NO SETIENE -

&4 ACTITUDES POSITIVAS.
& AQUI TODO SE HACE BIEN, ¥ A LA PRIMERA .
@ LA CALIDAD ESTA IMPLICITA EN NOSOTROS
(& NUESTRAS ACCIONES SON MAS EXCELENTES
(& PERFORMANCE=(CALIDAD FUERA DE SERIE)
(¢ NUESTRA UNICA META=CALIDAD ¥ EXCELENGIA (Tiempo compLED)

' N0 NECESITAMOS 'CUWRDJ___, S0M0S AUTOSUFICIENTES
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w

* Suministro de los apoyos necesarios en
el lugar adecuado, en el momento pre-

[

cis0, con la calidad 'y cantidad prevista. . ..

* Conjuncion de informacion, fdcticas, estra-
tegias y servicios oportunos. ...

* Ordenada, metddica y sistematica.
coordinacion de fodos los menesteres
necesarios, para el logro de un plan.

*Eliminacion de errores, fugas, etc...ya
que es proveer, ‘la necesanda orquesta -
cion para que fodos sepan el que,
el como, el conque, el cuando y el donde,
dentro de un marco de eficiencia
colectiva. | |
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~ELMUNDO EST

DRAMATICAMET

!

|

NECESITAMOS SER: '\ /RIEADORES -
m—— T COTOLED

" CAMBIAND
- HOY N0 ES AYER, INLAYER ES Hov.

Debemos esiar dlertas para respon-
- deral Reto en tiempo y circunstancias..

N0 ABANICARNOS CON PASADOS LOGROS



~ USA LA GFTICA ADECURDA
¥ [LTIEMPD PTG




un empaesario PERFORMANCE con i ,.

- ( iES VITAL! )

Comprometido con el EXITO,

- Apoyado con un EQUIPO altamente calificado

~Infeligente y adecuadamente capacifado en un

AMBITO DE TRIUNFADORES.
COD UNA SOLA MISTICA ;

@ensar®ctuar Producir ySuperar

~ HOY MANANA Y SIEMPRE, GON GALIDAD Y EXCELENCIA.




y. X3

-Los negocios no se hacen solos...
-Hoy no existen los milagros..

-No llegan, ni nacen por inercio,

-Ni se producen con alquimia.
»Se obtienen con esfuerzo y sudor
-Con frabajo constante...creador. |
*S0lO asi, muchos negocios vas a lograr:
-Trabaja pues con denuedo y fervor, '

-y_veras fus metas, prestas alcanzar.
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LOS  PASOS

FUNDAMENTALES

~ EN LA VENTA
DE_CALIDAD.

[El Precontacto. |

I o Evaluacion |
Analisis.

Lla Investigacion. |

“@» | B QCQI'qulﬂ.

Y

yd ® de Ventas.

Elnuevo Fedido v la

[ El cierre

Lla Demostracicn.

La cobranz o, |

Recomendacion.
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