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The Sales Cycle —
Planning A Sales Cycle That Sells!!

A_as 10 Fases de una Venta
AL ldentificar un Cliente Potencial
& Calificar al Cliente Potencial
A1 Entender Su Problema
AL Descubrir la Causa del Problema
551 ldentificar los Costos del Impacto del Problema
£6i Descubrir la Solucion
A i Presentar la Solucién
A Justificar el Costo de la Solucion
i Solicitar el Negocio
A 07 Entregar la Solucién

p
i

%, A
g



n El Val or d e I’

U ¢Que es la Oportunidad?

U ¢ Cual es Su Valor para SU Negocio?

U ¢ Cual es Su Valor para el Negocio del CLIENTE?
U ¢Quien Tiene Mas que Ganar?

U ¢ Quien Tiene Mas Que Perder?

U ¢ CoOmo EVALUA Usted Estos Valores?
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NaQul ®n Det er mi i

taDeje que el Cliente | e Di
Correctalo

U No le Diga las Soluciones Que Usted Tiene en Su
Inventario Hasta Que No Sepa la Solucion Que
Quieren

U0 QUERER frente a NECESIDAD
Ua Cu 8| Van a ACOMPRARO?
taCus8l AQUI ERENO Comprar ?
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NC:- mo Descubrir | a

U Descubra la Solucion Por Medio de Preguntas

U Ellos Conocen la Solucion, Pero Tal Vez No Puedan
Describirla

U Déjelos (AYUDELOS) Descubrir la Solucién
U Si la Descubren, La Van a Comprar

U Cuando Ellos Puedan Describir la Solucion,
Entonces D2gales Que Ust et
Producto Que AESO | a Sol uct

UANNo Dej e Caer su Caramel o
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NC:- mo Descubrir | a

U Haga Preguntas para Contestar las Preguntas
U ¢ Cuales son los Problemas?

U ¢, Qué Ocurre o No Ocurre Como Resultado de los
Problemas?

U ¢ Como Afectan al Flujo de Caja los Problemas y los
Resultados?

UaQu® NCuestano?
UEst a es | a nJusticacli - n
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JAlcc
NC- mo Vender |

U Asegurese de Que Puede Describir Cada Problema
y su Solucidon en Las Palabras del Cliente 1
Verifiquelo con El

U Asegurese de Que Puede Describir el Costo y Que
lo Ha Verificado (Justificacion)

U Sepa Que Su Solucion (Producto) Cumple Este
Criterio

U ESPERE a Decirles Su Solucion
UHasta é&.
U jjQue se La PIDAN!!
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JAlcc
NC- mo Vender |

uUUst ed Sabe Cu§sl es | a Sol i

U Sugiera un Proceso Que Involucre al Cliente
Potencial en una Serie de Interacciones con Usted,
Su Producto y Su Compainia

U Usted Visita La Planta del Cliente
U El Cliente Visita Su Planta
U El Cliente Visita su Departamento de Diseino

U Ustedes Dos, Juntos, Visitan Sus Sitios de Venta del
Producto
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JAlcc
NC- mo Vender |

U Tenga una Meta para Cada Interaccion (una fechay
accion)
U Indique la Meta Cuando Sugiera la Interaccion

U Haga gue la Meta Ofrezca Una Solucion a Uno o
Mas de los Problemas del Cliente

U Defina El Impacto Financiero de la Solucién
U Cree la Solucion Que Se Ajuste a Su Producto
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JAlicc
NC- mo FiIni quit

U Pregunte:

USi Pudi era Darl es una Sol i
Problemas y Cuesta Menos De lo Que les Estan
Costando esos Problemas, ¢ Les Interesaria Eso?

UEIl os Van a Decir que 0nSC«
U Entonces Presenteles Su Solucion

U La Proxima Vez T Como Presentar Su Solucion

uLa Justi fircaci -n del Cost
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