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Agenda Tlaller IV

Los 3 Pasos Finales:

4. La Propuesta de Valor
5. El Cierre

6. Seguimiento

Role Playing

Repaso Final
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El Proceso
de |la Venta

Las 6 Caras de la Venta
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Las 6 Caras de la Venta
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El Proceso
de |la Venta

Las 3 Caras Finales
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La Propues;ca de Valor

Las 6 Caras de la Venta




4. La Propuesta de Valor

» E| traje a medida debe:

= Ser Presentado en términos de Beneficios
para el Cliente (no de producto).

* |[ncluir “las medidas del cliente”
» “Pero con las telas vy los cortes del sastre”

= Accesorios que acompafnan al traje
(cross / up selling)

» Detalles que hacen la diferencia
(F. Pago, P. Entrega, periodo, garantias, etc).
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4. La Propuesta de Valor

= Pero el cliente puede haber engordado o cambiado:
» Refuerce los beneficios para el cliente
* TOmele nuevamente las medidas
= Verifique que “las telas y cortes” estén disponibles

= Verifigue gque accesorios son mas oportunos
para esta ocasion

= Verifique los detalles y la propuesta integral.
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4. La Propuesta de Valor

” |las telas de El Observador

» Edicion Impresa

» Revistas

= Suplementos

= Distribucion

= O 365

= E|Observador.com.uy

= O Media

» Audiencias

» Newsletters / Emailmarketings

EL OBSERVADOR

EL OBSERVADOR

INTHAWOUSSU

BQB negocia aviones con Cosmo y
el gobierno evalua su participacion

Juan Carlos Lopez frece contratar mas NEGOCIO E] Estado podria tener algunas acciones a cambio de
de?ooemp!eaﬂosdemma que el gobierno acuerde con asumir parte de las dewdas de L exaerolinea con entes estatales;
Argentina los horarios del puente aéreo el empresario presentara, en horas, un plan de negocios « siemas

Retraso en Consejos Juntadecidirasi  COFElogré que no
de Salarios agregamas  prohibeoregula  seacelere el plazo
presién sobreinflacion  alimpiavidrios de destituciones

. Ay
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Ejercicio:

Propuesta de Valor




0.

El Cierre de la Venta

Las 6 Caras de la \Venta




()] ELOBSERVADOR
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5. El Cierre de la Venta

« Conteste todas las objeciones y dudas del cliente.

* Repase los términos generales de la propuesta de valor,
haciendo énfasis en los beneficios en el cliente.

« Haga foco en el Cierre.

* Ayudese de las variables que cuenta su empresa
(financiacion, entrega, periodo de gracia, plazo, etc).
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5. El Cierre de |la Venta
y el manejo de Objeciones

Las objeciones
son todos los “NO”

que el cliente te dara.
Son los “miedos” que tiene




5. El Cierre de |la Venta

Manejo de Objeciones (g].)

La publicidad
en El Observador es muy car
No voy a ver el banner

Sélo estoy mirando /
consultando

No tengo tiempo

No tengo presupuesto

La Publicidad en Facebook
es mas barata

La Publicidad en Google
me da mas resultado

Podemos adaptar la propuesta a la
inversion que pueda realizar.

Ud. Puede segmentar la pauta por

horario, para concentrar mas el pautado.

Alguna vez pautd en papel / digital?
Cdémo fue su experiencia?

La campana se puede traficar
a la brevedad.

Podemos buscar una forma de
financiamiento.

Por eso aparecen muchas marcas /
empresas y su marca no puede
diferenciarse.

Cual es el resultado que busca?
Trafico de calidad?

No es ”cara” tiene un valor
percibido mas alta para las marcas.

No contrate impresiones, contrate
auspicio.

¢ Sabia que al realizar una primera
pauta obtiene un beneficio?

Yo me encargo de pasarle las specs
a la agencia y de traficar la
campana.

Podemos buscar un dto por pago
contado.

Porgue no tiene soporte,
ni atencion al cliente local,
ni facturacion desde Uruguay.

Quién lo/la ayuda con ese tipo de
publicidad? Lo pauta sélo?



9. 10 Tipos Posibles

de Cierres de Ventas

1. Directo 6. Imaginario

2. Alternativa /. Amarre

3. Oferta o Cambio de Precio 8. Equivocacion

4. Condicionado 9. Cierre Puerco Espin
5 Escasez 10. Benkamin Frankin

@Kelrefsu
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Ejercicio:
Role Playing




6. SEGUIMIENTO /

Atencion Post Venta

» Establezca instancias de retroalimentacion / feedback
con el cliente (oportunidad de nueva venta, oportunidad
de gestionar algun problema, oportunidad de conseguir
referidos).

« Asista a eventos del cliente y/o a eventos donde pueda
establecer un contacto de PR con su cliente.

* Genere espacios de PR / Satistaccion del Cliente:
almuerzos, reuniones, capacitaciones, etc.

EL OBSERVADOR
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6. Atencion Post Venta

« Enviele reportes al cliente y/o agencia
durante y al final de la campana.

* Enviele el PDF con el aviso impreso, asi como la edicion
del diario para que vea su publicacion.

« Haga un seguimiento del “saldo” que tiene el cliente
e identifigue oportunidades donde puede “bajar” el
saldo, asi como realizar una “recompra” beneficiosa.
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REPASO FINAL

Hay herramientas disponibles para analizar el trafico de su medio,
de otros medios & presencia de sus clientes
(Google Analytics, Trends, Similar Web).

Hay mdltiples plataformas, formatos y audiencias disponibles.

El Observador compite en el SOW con otros medios,
que tienen distintas caracteristicas, audiencias y formatos.

La venta es un proceso de 6 etapas: meta, preparacion, indagacion,
propuesta de valor, cierre y seguimiento.

EL OBSERVADOR
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ETAPAS DEL CICLO FINALIDAD KPI's
DE VENTAS

1. DEFINIR

1. SMART

1. META / OBJETIVO RUMBO
: 2. ANALIZAR
2. PREPARACION CARTERA
: 3. ESCUCHA
3. INDAGACION T

4. PROP DE 4. DISENAR
VALOR PROPUETA

5. CERRAR 5 VENTA

2. % REUNIONES
CONCRETADAS

3. CANT
PROPUESTAS
ENVIADAS

4. % PROP
APROBADAS /
RECHAZADAS

5. VOL VENTA/
MARGEN VENTA

6. UP SELLING /
CROSS SELLING

@ Keire/su
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6. + VENTA

6. SEGUIR

(O] ELOBSERVADOR |
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