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ﬁ No conocer al buyer persona

Intentar vender un producto a alguien que no lo necesita, pero sobre todo no lo
desea, es un error muy comun del comercial gue cree que su capacidad para

vender puede subsanar ese “pequefio” detalle. Antes de vender, investiga
tus clientes en Google, LinkedIn, Spyfu, WebSe0Analytics..

El drea de Marketing facilita el trabajo del area Comercial. Marketing

y Ventas deben ir de la mano, compartiendo experiencias,
retroalimentandose, conociendo al clignte y trabajado por llevarle la mejor
solucion posible. Ambas deberan generar un Service Level Agreement o SLA.

é No “creer” en el producto

El comercial gue no conozca a fondo el producto que vende
N0 conseguira sus objetivos de venta. El comercial que no
esta convencido de la calidad y los beneficios del producto
que vende, quizas pueda “aparentary convencer” a algunos
clientes, pero no sera un vendedor exitoso.

Pensar que “hoy no parece el mejor dia para vender”; “mejor dejo que lo piense
otra semana’; “seguro me va a decir que no”... indican que no sabemas mangjar
objeciones. Dejar a un lado la sensacidn de parecer molestos o insistentes
y perder el miedo al “no”, son factores que marcan la diferencia entre vender
\ no vender.

ﬁ Requerir aprobacidn

No siempre un proceso de venta culmina con una felicitacién y un abrazo
de agradecimiento. Aunque pretendemos construir un vinculo de amistad
con nuestros clientes, el acto de la venta implica para algunos de ellos una
derrota, que les es dificil admitir. Que la necesidad de aprobacion no
nos detenga en el proceso de venta.

¢0uales son las mativaciones para vender? La remuneracién econémica,

la satisfaccion de alcanzar unas metas, el bienestar de nuestra familia, el
reconacimiento de nuestra empresa... Generalmente, la motivacion la deben
facilitar los directivos de la empresa, pero al final es una gestion personal.
Ta decides qué te motiva.

'ﬁ ﬁ No hablar de dinero con comodidad

Es claro que no entablamas una relacion con un lead diciéndole de entrada
que ‘gueremos su dinero”, pero inevitablemente el tema surge y debemos
tratarlo con seguridad y decision. El vendedor que no se sienta
cémodo hablando de dinerg, incurre en este séptimo pecado capital de los
comerciales que no venden.
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