WAS j|CAI m

[ e——

) v
\“Progra ma

Bioexportador Global 2020
Ecuador para el Mundo

?msle Ny mmm: FEDEXP R RO FTERR, NYERSONE 1 pesca e l -



)

(
3

4
4&'&

,m*cmo*)

P -

TECNICAS DE VENTA

AGROCALIDAD MIMSTERIO DE PRODUCCON, e e
vt e o - FEDEXP R COMBRO0 EXTERICR, INERSIONES ¥ PESCA £ 1 w

S S W B

frin Oy s

.
P IGO0 AGRICULTURA Y GANADERLL



)

§

i

CONTENIDO

Preparacion

Reunion con el cliente

D T 300 LAMTARD
s Al avier ¢ Budbies N e L

fa )Amcnum . 50 £ PRODUCC -
MA@ leAI m ‘Mc‘!ué-g AR . FEDEXP 'R géﬁ?ﬂ?ﬂf&!&:&b%ﬁﬂ%‘ 'FSIM 1 W”'" AGRICLLTURA Y GANADER: -‘Q'“ 1 i ﬂ'g..:

..,.-,_4. [—



)

§

i

CONTENIDO

Preparacion

D T 300 LAMTARD
s Al avier ¢ Budbies N e L

fa )Amcnum . 50 £ PRODUCC -
MA@ leAI m ‘Mc‘!ué-g AR . FEDEXP 'R géﬁ?ﬂ?ﬂf&!&:&b%ﬁﬂ%‘ 'FSIM 1 W”'" AGRICLLTURA Y GANADER: -‘Q'“ 1 i ﬂ'g..:

..,.-,_4. [—



<
¥

CONOZCA SU CLIENTE

+ éCuales son las preguntas claves que debo
hacer a mi cliente?

+ éQué se del mercado de mis clientes?

+ ¢Con quién mantendré la reunion y que
conozco de ellos? (Ej: Revisar en LINKEDIN).

+ ¢Qué conozco sobre los datos mas importantes
del cliente (hechos vy cifras)?
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¥ alimentario DIFERENCIAS INTERCULTURALES
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Planifican con Bien estructurados Les gusta tener No les gusta cambiar
anticipacion y organizados el control de planes
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USP) — PROPUESTA UNICA DE VENTA
+ éPor qué yo?
+ ¢Qué me hace Unico?
+ Una caracteristica muy Unica de

mi empresa y de mis productos o

una combinacion Unica de
materiales.

+ El objetivo es ser extraordinario,
especial, innovador,
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Tu USP depende de
tu target
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ELEVATOR PITCH

Un discurso de ascensor responde preguntas como ...

iQuéeslo
gue vendes?

0/ 4
[— . ,
Q éPor qué lo
necesitan?

TARGET GROUP

13'|Iﬂ % ﬁ‘lg 50-64 65+
’ J»L |
A 60

- éQué te hace
¢Quién lo diferente?

necesita?
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Una presentacion breve y precisa sobre usted y su
actividad, en menos de 30 segundos.
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CHECK LIST Y ESTRUCTURA

M ¢éA quién quiero ganar? €) Genere curiosidad
M ¢ Encontré una introduccién que mi oyente recordarad? (imagen, metafora)

M ¢ Utilizo un lenguaje descriptivo?

M ¢ Demuestro entusiasmo?

M ¢ Cudl es nuestro mercado? 9 Tema principal
M ¢Qué problema estamos resolviendo?

M ¢ Cudl es la ventaja para el cliente?

M ¢Qué nos diferencia de los demas?

M ¢ Lo entenderia mi madre después de 30 segundos “elevator pitch”? @ Haga una pregunta

para iniciar la

M ¢Invito a una conversacion? s
conversacion

M ¢ Puedo aumentar el latido del corazén de mi contraparte? (lenguaje
emocional)
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FASE DE CONVERSACION DE VENTAS

Analisis

Contacto
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COMO LO ESCOGE UN POTENCIAL

- Confianzay
confiabilidad

Su potencial socio comercial

| S | MINSTERO Di PRODUCCION ok AR R
_FEDEXP R | roumao oxmon witsiowes vesca S 9% NS scaicuurvna v caaoemu dsf PR Wires

P EES e W B R



Ecuador
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PREGUNTAS ABIERTAS

Formule preguntas abiertas, averiglie sobre las
necesidades de los clientes. Sonria y escuche.
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Usted Potencial Comprador
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DINAMICA

Escribir en el chat un ejemplo de 3
preguntas abiertas dirigidas al comprador
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Ejemplo de qué debo preguntar

¢ Qué producto esta buscando?

¢En qué presentacion necesita el producto?
éCuales certificaciones necesita?

¢ Cual es su volumen de compra? Y frecuencia
¢ Cuales son las especificaciones técnicas?
éDe donde compra sus productos?

N o U s W

éQuién es su proveedor?
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MANEJO DE OBJECIONES

¢ Coémo manejar objeciones (por ejemplo: cuando se trata de precios)?

Las objeciones son: Intereses y aun una necesidad del cliente = su
oportunidad

Haga una (contra) pregunta,
refute la objecidn, debata

2
- - ..
-

Cambie / postponga el
punto
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PREGUNTAS CONTRARIAS

Responder una pregunta con otra pregunta
+ Objetivo:
Nos ayuda a obtener mas informacion del cliente en
lugar de reaccionar con un monton de argumentos.
+ Como usarlo:

+ Cliente: éEstoy en lo cierto al decir que solo utilizo
este tipo de embalaje?

En lugar de: Bueno, la razon de eso es ... -

Es mucho mejor contrarrestar: éPuedo preguntar:
qué tipo de empaque seria de su interés?
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WZ AGRO APROVECHE LA OPORTUNIDAD PARA

Pregunte...
.. sobre los requisitos del importador.
.. sobre los certificados necesarios / beneficiosos.

.. sobre los niveles maximos de residuos u otros
limitantes.

.. sobre el embalaje requerido.

iLos importadores valoran si intentas comprender
sus necesidades!
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alimentario VENTAS PUSH VS VENTAS PULL

VENTA PUSH VENTA PULL

Conozca las necesidades de sus clientes
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5 AGRO VENTAS PUSH VS VENTAS PULL

VENTA PUSH _ VENTA PULL

+ Se centra en r + Se centra en las ca
productos y servicios. " necesidades del |

+ Usted decidio lo que cliente.

quiere el cliente y lo + Averigua qué quiere

persuadio para que lo comprar el cliente y se
compre. lo vende de acuerdo a

+ Eres un vendedor eso.
innato. + Eres un consultor.
¢Como puedo convencer ¢ Qué puedo ofrecer que mi
mejor a mi cliente? cliente necesita?
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Usted
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Persona en un stand

"MCIAO @

lerre el trato, por

los siguientes

.. por lo menos:
* ¢Quién enviara qué y como
(presentacion comercial: ficha

técnica, certificaciones, fotos,
videos, catalogo, etc.)

* ¢Cuando contactar de nuevo?

e ¢Cuadl es el canal de comunicacion
preferido (correo electronico,
teléfono, WhatsApp etc.)?
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CIERRE

— Cada contacto es una oportunidad— ahora o en el futuro

Si es "NO" esta
vez, la proxima tal
vez sea "SI".

Cliente

Iniciativa de
contacto
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PRECIO

+ El precio no siempre se discute en la reunion. El entendimiento de las
necesidades y especificaciones deben ser construidos:

= Presupuesto.
= Muestras.
= Documentacion y certificacion. >

= Entregay condiciones de pago.

+ Los precios estan basados en las especificaciones del comprador ya que
especificaciones mas altas arrojan precios mas altos.

iTenga precios disponibles con diferentes opciones!

Desde |a fijacion de precios hasta el costo: incluya todos los costos desde el
origen hasta el mercado, incluidas las inversiones.

+ Debe ser capaz de explicar las diferencias de precios.
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RESUMEN FASE DE CONVERSACION

DE VENTAS

1. CONTACTO 1. Charla corta

2. Ronda de introduccion

3. Establecer el marco (objetivo de la reunién, agenda)
ANALISIS 4. Analisis del cliente: brujula de comprensién

* Conozca el negocio de su cliente

Conozca los objetivos y los puntos débiles de |la persona con la que esta hablando.

Verifique que las haya entendido bien.
* Use preguntas para ayudar al cliente a especificar sus necesidades.
* Resuma los requisitos del cliente.

PROPUESTA Y 5. Propuesta de valor
NEGOCIACION

* Cree una contribucién de valor, como podemos ayudar al cliente a ser mas exitoso-
6. Resumen y préoximos pasos

7. Charla corta
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iGRACIAS!
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