


ÅLas 10 Fases de una Venta

Å1 ïIdentificar un Cliente Potencial

Å2 ïCalificar al Cliente Potencial

Å3 ïEntender Su Problema

Å4 ïDescubrir la Causa del Problema

Å5 ïIdentificar los Costos del Impacto del Problema

Å6 ïDescubrir la Solución

Å7 ïPresentar la Solución

Å8 ïJustificar el Costo de la Solución

Å9 ïSolicitar el Negocio

Å10 ïEntregar la Solución



ñEl Valor de la Oportunidadò

ü¿Qué es la Oportunidad?

ü¿Cuál es Su Valor para SU Negocio?

ü¿Cuál es Su Valor para el Negocio del CLIENTE?

ü¿Quién Tiene Más que Ganar?

ü¿Quién Tiene Más Que Perder?

ü¿Cómo EVALÚA Usted Estos Valores?



ñàQui®n Determina la Soluci·n?

üáDeje que el Cliente le Diga Cu§l es ñla Soluci·n 

Correcta!ò

üNo le Diga las Soluciones Que Usted Tiene en Su 

Inventario Hasta Que No Sepa la Solución Que 

Quieren 

üQUERER frente a NECESIDAD

üàCu§l Van a ñCOMPRARò?

üàCu§l ñQUIERENò Comprar?



ñC·mo Descubrir la Soluci·n Correctaò

üDescubra la Solución Por Medio de Preguntas

üEllos Conocen la Solución, Pero Tal Vez No Puedan 

Describirla

üDéjelos (AYÚDELOS) Descubrir la Solución

üSi la Descubren, La Van a Comprar

üCuando Ellos Puedan Describir la Solución, 

Entonces D²gales Que Usted ñòPodr²aò Tener un 

Producto Que ñESò la Soluci·n

üñNo Deje Caer su Caramelo en el Vest²buloò



ñC·mo Descubrir la Soluci·n Correctaò

üHaga Preguntas para Contestar las Preguntas

ü¿Cuáles son los Problemas?

ü¿Qué Ocurre o No Ocurre Como Resultado de los 

Problemas?

ü¿Cómo Afectan al Flujo de Caja los Problemas y los 

Resultados?

üàQu® ñCuestanò?

üEsta es la  ñJusticaci·n del Costoò



ñC·mo Vender la Soluci·nò

üAsegúrese de Que Puede Describir Cada Problema 

y su Solución en Las Palabras del Cliente ï

Verifíquelo con Él

üAsegúrese de Que Puede Describir el Costo y Que 

lo Ha Verificado (Justificación)

üSepa Que Su Solución (Producto) Cumple Este 

Criterio

üESPERE a Decirles Su Solución

üHasta é.

ü¡¡Que se La PIDAN!!



ñC·mo Vender la Soluci·nò

üUsted Sabe Cu§l es la Soluci·n ñCorrectaò é

üSugiera un Proceso Que Involucre al Cliente 

Potencial en una Serie de Interacciones con Usted, 

Su Producto y Su Compañía

üUsted Visita La Planta del Cliente

üEl Cliente Visita Su Planta

üEl Cliente Visita su Departamento de Diseño

üUstedes Dos, Juntos, Visitan Sus Sitios de Venta del 

Producto



ñC·mo Vender la Soluci·nò

üTenga una Meta para Cada Interacción (una fecha y 

acción)

üIndique la Meta Cuando Sugiera la Interacción

üHaga que la Meta Ofrezca Una Solución a Uno o 

Más de los Problemas del Cliente

üDefina El Impacto Financiero de la Solución

üCree la Solución Que Se Ajuste a Su Producto



ñC·mo Finiquitar la Soluci·nò

üPregunte: 

üSi Pudiera Darles una Soluci·n Que ñArreglaò los 

Problemas y Cuesta Menos De lo Que les Están 

Costando esos Problemas, ¿Les Interesaría Eso?

üEllos Van a Decir que ñSĉò

üEntonces Presenteles Su Solución

üLa Próxima Vez  ïCómo Presentar Su Solución

üLa Justificaci·n del Costo = El Precio ñCorrectoò




