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La base de la venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una gran parte de persuadir al cliente incluye el aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender
por telfono, tu voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y que eres una persona honesta que busca el inters del cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu tienes una serie de consejos para caer bien al cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de
los pioneros de la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha comprobado que llamar a una persona por su nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando
contigo.A la gente le encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre genera una gran actividad en el cerebro, ms que escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es una manera de lograr que el cliente te preste atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una
muestra de respeto, ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto
no te ayudara a vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone que las dos partes muestran inters en lo que dice la otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les escuchen cuando hablan y detestan que no les presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la
escucha activa. Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de alguna manera hacerle saber al cliente que le ests escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo
que acaba de decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye demostrar al cliente que ests escuchando con frases como: ya veo, entiendo o contine en medio de las pausas que de forma natural hace el cliente al hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la
conversacin, y especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente hable de sus problemas y sus necesidades.Las preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s o con un no, ni con una sola palabra. Son
preguntas que generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico
que resultan tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la
informacin que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como zona de actuacin. Se trata de un momento en que el vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara, como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite
cuando estn tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que entra en esta especie de trance no para de hablar y si no encuentra la palabra que busca, en lugar de hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas
que no tienen sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la conversacin y que no dejamos hablar a la otra persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por
telfono hay que hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo agradece.Adems, hablar despacio hace que lo que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a
fin de cuentas, a transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms probabilidades de que le convenza a comprar aquello que vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con los clientes, hacer pausas frecuentes en la conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para
venderle algo, el vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas sobre la persona con la que va a mantener la conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello
que vende. Esto quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio que va a vender, sino que tambin debera estar preparado para responder y superar las posibles objeciones que probablemente ponga el cliente.Un buen vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el
cliente nunca le pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el cliente lo tome por un experto y escuche sus argumentos de venta. Pero no se trata de memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar
falso o taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti mismo para conseguir un puesto de trabajo y en la segunda tienes que vender un artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn
buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la confianza viene de demostrar al cliente que conoces bien el producto y el sector. En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente
cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y pretendes hacer pasar el producto que vendes por algo que no es, tus argumentos de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un
cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar una respuesta que luego se demuestre falsa. Es ms profesional decir al cliente que en este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes
decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de contactar de nuevo con el cliente y demuestra que eres una persona de fiar en lugar de una fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo
ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los beneficios de un producto o servicio mejor que explicarlos uno a uno. En este artculo tienes algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel
personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con el tiempo y formacin desarrollars habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser
una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una llamada a un cliente requiere una cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por
telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal, porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos consejos para conectar emocionalmente con los clientes cuando vendes por telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas
en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn situado en la zona sur s que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa
que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las preguntas de los clientes sin tener que preguntar antes por la respuesta.Una de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda
posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo televendedor que se inicia en la venta de un producto debera tener un guin delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el
guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una experiencia de cliente personalizada es imprescindible para causar una buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no
tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente, incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables al vender por telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a
hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los actores de teatro: respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que
para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla, por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de que est hablando con un vendedor cuando llama a una empresa para hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener
con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de la conversacin con cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que
empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se ha quedado sin batera, muestra cierta empata por su problema y dile que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo
inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde estudia su hijo y qu estudios son los que va a terminar.Un vendedor debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional
que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica est en hacer que el cliente sienta que el vendedor le trata primero como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica
no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan mejor el estrs.La pose dominante consiste en sentarse con la espalda recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por
telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que el peso de tu cuerpo se distribuya de manera equilibrada.Mantn la cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en
Inea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est lo ms recta posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te sientas ms confiado.El telfono sigue siendo una buena herramienta para convencer clientes, y la prospeccin comercial telefnica nos permitir concretar citas para vender nuestros productos y
servicios. Pero la llamadas no se improvisan, y vienen bien unos consejos para prepararlas.Despus de la serie de cinco captulos indicando como sacarle provecho a Internet con una web propia y las herramientas de las redes sociales,seguimoscon el conjuntode artculos para conseguir los primeros clientes de tu negocio: Captulo 2: optimizar la
prospeccin telefnicaTener un buen motivo para llamarCuanto ms directa sea nuestra comunicacin con el prospecto, ms personalizada tiene que ser. Las llamadas telefnicas son comunicaciones muy personales, y debemos hacer un esfuerzo para conectar con el cliente potencialdesde el primer segundo. Para ello, podemos buscar informacin por
Internet y comenzar por mencionar la ltima noticia de su empresa o cualquier argumento que demuestre inters y conocimiento.Evidentemente, cuanto ms acorde a nuestros productos y servicios haya sido la bsqueda de telfonos de prospectos, ms fcil ser encontrar un motivo convincente para nuestra llamada.Un tono alegre y seguroDurante una
llamada telefnica, la voz es nuestra nica tarjeta de presentacin. Por eso debemos hablar con un tono alegre y seguro, que permita crear un ambiente de confianza con las personas con quien hablemos. Es muy posible que la persona que llamemos tenga una reaccin negativa a nuestra llamada, ya que la estamos distrayendo de sus tareas habituales,
pero no podemos perder nuestro tono alegre ni mostrar inseguridad.Ser hbily adaptarse a la situacinDesde el primer segundo, hay que buscar informacin. Las secretarias y las personas de centralita estn acostumbradas a recibir muchas llamadas, y con un poco de mano izquierda podremos conseguir informacin valiosa (como el nombre de la persona
del responsable que nos interesa contactar). Adems, como muchas llamadas pueden molestar a los prospectos durante reuniones u otras tareas, es imprescindible proponer siempre llamar en otro momento.Prepararse pero nunca recitar, y saber escucharUna vez que hablamos con la persona de la organizacin que nos interesa, tenemos que saber
argumentar y escuchar. Es necesario prepararse, para tener los argumentos necesarios en caso de preguntas por parte del prospecto, pero de ninguna manera podemos llamar y recitar un argumentario. Por mucho que nos empeemos en parecer natural, si repetimos la misma frase acabaremos recitando, el contacto lo notar y tendr peor imagen de
nosotros.Es preciso comentar en muy pocos segundos el objetivo de la llamada (concertar entrevista, formular una pregunta, etc.) yescuchar al prospecto. Sus dudas, reacciones y comentarios son informaciones muy valiosas.Una llamada de dos minutos mximoEl tiempo de nuestro posible cliente es muy valioso, y tenemos que demostrarlo que lo
sabemos. Por eso cada llamada debe ser muy corta. Unos pocos segundos para presentarnos, otros pocos para explicar el motivo de nuestra llamada, medio minuto para presentar nuestro producto o servicio y preguntar al cliente, otro medio minuto para responder a sus dudas y treinta segundos para finalizar la llamada. Todo lo que sobrepase este
tiempo tendr que ser provocado por el inters del prospecto (lo que nos cuente o nuestras breves respuestas a sus preguntas).Hacer un seguimiento de las llamadasCada llamada es una fuente de informacin muy valiosa, y hay que redactar un pequeo resumen de lo hablado. Si no se ha conseguido una entrevista o la respuesta a la pregunta que
planteabamos, al menos habremos aprendido algo, como un nuevo argumento del prospecto en contra de nuestro producto o servicio (y podremos preparar una respuesta adaptada). Al principio, para una persona que no este acostumbrada a las llamadas a prospectos, una buena idea es grabarse. Podr entonces escuchar como habl, ver sus errores,
sus vacilaciones, sus dudas y corregirlas con mayor eficacia.Artculos relacionados: Blog creado por Antoine Kerfant, Graduado de ESSEC y profesional con ms de 25 aos de experiencia en finanzas empresariales. Desde 2010 asesora a emprendedores en su consultora. En Crear mi Empresa, habla sobre ideas de negocio, gestin, SEO y marketing
digital, y otros temas relacionados con emprender.top of pageCansado de perder ventas por no dar seguimiento a tus leads? Nuestro sistema te ayudar a convertir ms oportunidades en clientes! Automatiza tus procesos, ahorra tiempo y cierra ms negocios. Comienza tu prueba gratuita hoy mismo y descubre cmo simplificar tus ventas!Agenda una
DEMO Gratis Suscrbete gratis y recibe consejos expertos en tu bandeja de entrada bottom of pagelLa base de la venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una gran parte de persuadir al cliente incluye el
aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender por telfono, tu voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y que eres una persona honesta que busca el inters del cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu tienes una serie de consejos para caer bien al
cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de los pioneros de la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha comprobado que llamar a una persona por su
nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando contigo.A la gente le encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre genera una gran actividad en el cerebro, ms que escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es una manera de lograr que el cliente te preste
atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una muestra de respeto, ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del
nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto no te ayudara a vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone que las dos partes muestran inters en lo que dice la otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les escuchen cuando hablan y detestan que no les
presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la escucha activa. Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de alguna manera hacerle saber al cliente que le ests escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta
telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo que acaba de decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye demostrar al cliente que ests escuchando con frases como: ya veo, entiendo o contine en medio de las pausas que de forma natural hace el cliente al
hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la conversacin, y especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente hable de sus problemas y sus necesidades.Las
preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s o0 con un no, ni con una sola palabra. Son preguntas que generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen
por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico que resultan tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores
que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la informacin que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como zona de actuacin. Se trata de un momento en que el vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara, como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin
dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite cuando estn tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que entra en esta especie de trance no para de hablar y si no encuentra la palabra que busca, en lugar de
hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas que no tienen sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la conversacin y que no dejamos hablar a la otra persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito
muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por telfono hay que hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo agradece.Adems, hablar despacio hace que lo que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con
conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a fin de cuentas, a transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms probabilidades de que le convenza a comprar aquello que vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con los clientes, hacer pausas frecuentes en la
conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para venderle algo, el vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas sobre la persona con la que va a mantener la
conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello que vende. Esto quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio que va a vender, sino que tambin debera estar preparado para responder y superar las posibles objeciones que probablemente ponga el cliente.Un buen
vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el cliente nunca le pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el cliente lo tome por un experto y escuche sus argumentos de venta. Pero no se trata de
memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar falso o taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti mismo para conseguir un puesto de trabajo y en la segunda tienes que vender un
artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la confianza viene de demostrar al cliente que conoces bien el producto y el sector.
En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y pretendes hacer pasar el producto que vendes por algo que no es, tus argumentos
de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar una respuesta que luego se demuestre falsa. Es ms profesional decir al cliente que en
este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de contactar de nuevo con €l cliente y demuestra que eres una persona de fiar en lugar de una
fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los beneficios de un producto o servicio mejor que explicarlos uno a uno. En este artculo tienes
algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con el tiempo y formacin desarrollars
habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una llamada a un cliente requiere una
cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal, porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos consejos para conectar emocionalmente con los clientes cuando vendes por
telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn situado en la zona sur s
que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las preguntas de los clientes sin tener que preguntar antes por la respuesta.Una
de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo televendedor que se inicia en la venta de un producto debera tener un guin
delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una experiencia de cliente personalizada es imprescindible para causar una
buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente, incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables al vender por
telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los actores de teatro:
respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla, por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de que est hablando con un vendedor cuando llama a una empresa para
hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de la conversacin con
cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se ha quedado sin batera, muestra cierta empata por su problema y dile
que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde estudia su hijo y qu estudios son los que va a terminar.Un vendedor
debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica est en hacer que el cliente sienta que el vendedor le trata primero
como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan mejor el estrs.La pose dominante consiste en sentarse con la espalda
recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que el peso de tu cuerpo se distribuya de manera equilibrada.Mantn la
cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en Inea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est lo ms recta posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te sientas ms confiado. La venta telefnica, lejos de estar obsoleta,
sigue siendo una de las estrategias ms eficaces para generar oportunidades de negocio y convertir prospectos en clientes. Sin embargo, el xito de tu telemarketing depende de varios factores, y uno de los ms importantes es contar con un guin de ventas bien estructurado.Redactar un guin de ventas telefnicas no es tarea fcil, especialmente si ests
comenzando.En este artculo, te revelamos algunos elementos clave que marcan la diferencia, junto con 10 ejemplos de guiones de venta adaptados a distintas situaciones, todos ellos probados y optimizados para maximizar resultados. Qu es un guin de venta telefnica? Definicin y estructuraAntes de explorar ejemplos concretos, aclaremos qu se
entiende por guin de ventas telefnicas en el mbito de la prospeccin comercial.Un guin de ventas (tambin llamado guin de llamada, aunque este trmino es ms general) es una herramienta estratgica que estructura la conversacin entre un vendedor y un posible cliente. En esencia, es el mapa de la interaccin, diseado para guiar la conversacin a travs de
sus fases clave y aumentar las probabilidades de conversin.El propsito del guin no es encorsetar la conversacin, sino proporcionar un marco flexible que permita al vendedor desenvolverse con confianza y fluidez.Un guin de ventas telefnicas bien diseado suele incluir los siguientes elementos:Un eslogan llamativo para captar la atencinUna introduccin
clara que justifique la llamadaUna solicitud de permiso para cualificar al prospectoPreguntas estratgicas para identificar necesidadesUna propuesta de valor convincente y diferenciadoraUn cierre claro que establezca los prximos pasosA partir de esta estructura base, puedes adaptar tu guin segn el perfil de tu audiencia y las particularidades de tu
oferta.El desafo radica en encontrar el equilibrio perfecto entre seguir un mtodo eficaz y mantener la flexibilidad necesaria para generar conversaciones autnticas. Un guin bien construido debe ser lo suficientemente estructurado como para guiar la interaccin, pero lo bastante adaptable para que el vendedor pueda personalizar el discurso segn la
situacin. Es realmente necesario usar un guin de ventas?Muchos vendedores se preguntan si realmente es til utilizar un guin de ventas, o si, por el contrario, puede restar naturalidad a la conversacin y hacer que las llamadas suenen demasiado mecnicas.La respuesta es clara: un guin de ventas bien diseado no convierte a los vendedores en robots
que recitan un texto sin variaciones.Como hemos mencionado, un guin de ventas no debe verse como una restriccin, sino como un marco estratgico. Su objetivo es estructurar la interaccin, garantizar coherencia en el mensaje y maximizar la efectividad, al igual que ocurre con otros procesos de venta. Sin embargo, no es un texto que deba seguirse al
pie de la letra.Un buen vendedor no solo memoriza el guin, sino que lo hace suyo, lo adapta a su estilo y sabe cundo apartarse de | para generar una conversacin fluida y natural. Por eso, la formacin y la prctica son esenciales: no basta con tener un buen guin, hay que dominarlo y utilizarlo con inteligencia.En definitiva, un guin de ventas debe ser una
gua que aporte estructura y seguridad a la llamada, sin sacrificar la espontaneidad ni la autenticidad de la interaccin.Ejemplo de guin de ventas n 1: La llamada inicial (Romper el hielo)El primer contacto es, sin duda, el ms delicado. Tienes solo unos segundos para captar la atencin del posible cliente y lograr que contine la conversacin, sin que
perciba tu llamada como una interrupcin molesta.El error ms comn es sonar demasiado comercial desde el inicio, lo que genera desconfianza y pone al prospecto a la defensiva. En su lugar, es clave adoptar un tono natural, generar curiosidad y establecer desde el primer momento un ambiente de confianza.Comercial: Hola [Nombre del prospecto],
soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresa]. Espero que ests bien.(Haz una pausa para que el prospecto responda. Si su respuesta es positiva, contina sin demora. Si pregunta el motivo de la llamada, no lo tomes como algo negativo: es una reaccin natural).Comercial: Te contacto brevemente porque he notado que [mencionar una observacin
relevante sobre la empresa del prospecto o un desafo del sector]. En [Nombre de tu empresa], ayudamos a empresas como la tuya a [resumir en una frase el valor principal que aportas].(Haz una pausa para evaluar su reaccin. Si muestra inters, avanza con la conversacin).Comercial: Antes de seguir, es este un tema que te preocupa actualmente?
(Escucha atentamente su respuesta. Si expresa inters, contina).Comercial: Genial! En ese caso, te propongo una breve charla de 10 minutos para analizar si podemos ayudarte y cmo. Qu momento te vendra mejor esta semana?Ejemplo de guin de ventas n 2: La llamada de cualificacin (Detectar a los clientes potenciales adecuados)Lograr que un
prospecto te escuche no significa necesariamente que est listo para comprar. Antes de hacer cualquier propuesta, es fundamental entender su contexto, necesidades y retos.Una buena llamada de cualificacin no debe parecer un interrogatorio. Debe ser una conversacin fluida en la que el prospecto se sienta comprendido. El objetivo es doble:
confirmar que encaja con tu perfil de cliente ideal y despertar su inters en conocer ms sobre tu solucin.Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresal.Espero que ests bien.(Haz una pausa para permitir su respuesta).Comercial: Te llamo porque he notado que [mencionar una observacin relevante sobre la
empresa del prospecto o un desafo del sector]. Trabajamos con empresas similares para [resumir en una frase el valor principal que aportas] y quera conocer ms sobre tu situacin.(Haz una pausa para que el prospecto reaccione).Comercial: Antes de continuar, podras contarme cmo gestionas actualmente [el problema especfico que resuelve tu
solucin]?(Escucha con atencin y adptate segn su respuesta).Comercial: Entiendo. Cules son los principales retos que enfrentas en esta rea?(Deja que se exprese y profundiza si es necesario).Comercial: Ya veo. En ese caso, te propongo una reunin ms detallada para analizar cmo podemos ayudarte con [aspecto clave que aborda tu solucin].Te vendra
bien [proponer un horario especfico]?Ejemplo de guin de ventas n 3: El mensaje de voz (Captar la atencin en pocos segundos)En muchas ocasiones, los prospectos no contestan al telfono, ya sea porque estn ocupados o porque evitan responder a nmeros desconocidos. En estos casos, dejar un mensaje de voz efectivo puede marcar la diferencia.El
objetivo no es solo informar de tu llamada, sino generar suficiente inters para que el prospecto te devuelva la llamada. Un mensaje genrico pasar desapercibido, mientras que un mensaje breve, claro y convincente aumentar las probabilidades de obtener respuesta.Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu
empresal.Te dejo este mensaje porque he identificado una oportunidad para ayudarte a [resumir un beneficio concreto y relevante para el prospecto].Si te interesa, estar encantado de comentarlo contigo en una breve llamada.Puedes contactarme al [tu nmero de telfono] o escribirme a [tu direccin de correo electrnico].De nuevo, soy [Tu nombre] de
[Nombre de tu empresa].Espero tu respuesta! Hasta pronto. Ejemplo de guin de ventas n 4: El segundo mensaje de voz (Seguimiento sin acoso)Si tu primer mensaje de voz no ha recibido respuesta, es tentador repetir el mismo enfoque pero esto sera un error.El segundo mensaje debe aportar valor adicional y destacar un beneficio concreto para el
prospecto. La clave es captar su atencin con un enfoque diferente, integrando una prueba social o una estadstica impactante, sin perder concisin ni atractivo. Aqu tienes un ejemplo de guin que equilibra estos elementos:Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresa].Te dejo este mensaje porque he notado que
en tu empresa [mencionar una actividad o desafo especfico].Trabajamos con empresas como [Cliente 1] y [Cliente 2], ayudndoles a [resumir en una frase un beneficio claro y relevante].De hecho, estas compaas han logrado [resultado clave: aumento de ventas, ahorro de tiempo, reduccin de costes, etc.] en solo [tiempo estimado].Creo que esto podra
interesarte. Si ests abierto a una breve charla, llmame al [tu nmero] o responde al correo que te enviar en breve.Espero tu respuesta y ojal podamos hablar pronto.Ejemplo de guin de ventas n 5: Superar el filtro de las secretariasLos asistentes y recepcionistas tienen la tarea de filtrar llamadas y limitar el acceso a los responsables de la toma de
decisiones. Aunque no toman decisiones, son quienes controlan el primer contacto.El error comn es intentar forzar el filtro o sonar demasiado comercial. En su lugar, la estrategia correcta es obtener informacin valiosa (nombre del contacto, correo directo) para hacer un seguimiento ms efectivo. Aqu tienes un ejemplo de guin:Comercial: Hola, puedes
ayudarme?Quiero contactar con la persona encargada de [rea relevante: marketing, RRHH, compras, etc.]. Sabes quin se ocupa de esto en tu empresa?(Si el asistente proporciona un nombre, contina; si no, reformula la pregunta).Comercial: Muchas gracias! Cul es la mejor forma de contactarle? Prefiere una llamada directa o un correo electrnico?(Si
proporciona el contacto, agradece y finaliza la llamada).Comercial: Perfecto, gracias por tu ayuda! Le enviar un mensaje. Que tengas un buen da.(Si el asistente se niega a compartir la informacin, intenta otro enfoque).Comercial: En ese caso, podras hacerle llegar mi mensaje?Se trata de [beneficio o solucin relevante para la empresal.Puede
contactarme en [tu nmero]. Tambin le enviar un correo para facilitar el intercambio.Gracias de nuevo! Ejemplo de guin de ventas n 6: Cmo superar la objecin del Envame un correolLa respuesta Envame un correo es una de las excusas ms comunes en la prospeccin telefnica. Generalmente, significa que el prospecto quiere terminar la conversacin sin
decir no de manera directa.El error sera simplemente enviar el correo y esperar una respuesta que probablemente nunca llegue. En su lugar, la estrategia correcta es aceptar la solicitud pero asegurando una prxima interaccin para evitar que el mensaje se pierda en su bandeja de entrada.Comercial: Estaras disponible la prxima semana para
comentarlo?(Si el prospecto responde Envame un correo, no te pongas a la defensiva. Responde con naturalidad).Comercial: Por supuesto! Te lo enviar en breve. Puedes confirmarme tu direccin?(El prospecto proporciona su correo).Comercial: Gracias! Para asegurarme de que mi mensaje no se pierda entre tus correos, cundo sera un buen momento
para hacer un seguimiento?(El prospecto menciona un da).Comercial: Prefieres por la maana o por la tarde?(El prospecto elige).Comercial: Perfecto, entonces hablamos el [da] a las [hora].Te enviar un resumen por correo junto con una invitacin para que podamos comentarlo rpidamente.Que tengas un buen da!Tambin me gusta la versin de Julien
Bouic:Me encantara enviarte un correo, pero debo escribirlos muy mal porque casi nadie me responde.Puedo llamarte el martes a las 11:30? Ejemplo de guin de ventas n 7: Ofrece asesoramiento o una idea gratis (Genera valor desde el primer contacto)Compartir consejos relevantes en el primer punto de contacto es una excelente estrategia para
captar la atencin del prospecto y generar confianza.Sin embargo, este enfoque debe aplicarse con precisin. Si los consejos son demasiado genricos o no estn bien dirigidos, puedes perder credibilidad y sonar como un discurso prefabricado. Para maximizar el impacto, prepara tu llamada con antelacin y ofrece un valor real que motive al prospecto a
seguir la conversacin.Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresa].Espero que ests bien.(Haz una pausa para que el prospecto responda).Comercial: Me pongo en contacto contigo porque he notado que [observacin especfica sobre la actividad del prospecto].De inmediato pens que algunos ajustes podran
ayudarte a optimizar tus resultados.(Pausa para captar su inters).Comercial: Por ejemplo, hemos trabajado con [Cliente 1], ayudndole a [resumir un beneficio concreto relacionado con tu solucin].En solo [lapso de tiempo], lograron [resultado medible].Comercial: Me encantara compartir contigo algunas ideas que han funcionado bien para nuestros
clientes.Tienes 15 minutos la prxima semana para comentarlas?Ejemplo de guin de ventas n 8: Comparte informacin sobre la competencia (Aporta visin estratgica)Los clientes potenciales siempre estn atentos a las tendencias del mercado y a las estrategias que estn implementando sus competidores. Compartir informacin valiosa sobre el sector te
posiciona como un experto y genera inters en la conversacin.No obstante, no se trata solo de recitar datos o generalidades. Para captar la atencin del prospecto, la informacin debe ser relevante, especfica y llevar de forma natural a un debate sobre sus propios desafos estratgicos.Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre
de tu empresal].Espero que ests bien.(Haz una pausa para que el prospecto responda).Comercial: Te llamo porque acabamos de finalizar un estudio comparativo sobre [industria del prospecto],analizando ms de [nmero de empresas] y destacando sus estrategias, fortalezas y oportunidades de mejora.Comercial: Por ejemplo, [Competidor 1]y
[Competidor 2] han implementado recientemente[ejemplo de estrategia o innovacin], lo que les permiti [resultado medible].Hemos identificado algunas tendencias clave que podran serte tiles.Comercial: Es un tema que sigues de cerca?Puedo compartir contigo algunas ideas en una breve llamada. Te vendra bien [propuesta de horario]?Ejemplo de
guin de ventas n 9: Atiende una necesidad urgente (Aprovecha el sentido de urgencia)Cuando un prospecto enfrenta una necesidad urgente, est ms dispuesto a escucharte, siempre que tu mensaje sea claro y directo. Para maximizar el impacto, es fundamental demostrar que has identificado un problema especfico y mostrar, con un ejemplo concreto,
cmo tu solucin puede resolverlo rpidamente.Comercial: Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresal.Te contacto rpidamente porque he notado que tu empresa enfrenta [mencionar la necesidad urgente detectada,por ejemplo, contratacin, expansin, cada en el rendimiento]. Imagino que es una prioridad para ti en este
momento.(Haz una pausa para captar su inters).Comercial: Recientemente hemos apoyado a [Cliente 1] y [Cliente 2] en desafos similares,y gracias a [tu solucin], lograron [beneficio clave: ahorro de tiempo, aumento de leads, reduccin de costes, etc.]en solo [tiempo estimado].Comercial: Creo que podramos ayudarte de la misma manera.Te gustara
tener una breve conversacin sobre esto? Te vendra bien [propuesta de horario]? Ejemplo de guin de ventas n 10: Vender valor (Destaca el impacto tangible de tu solucin)En prospeccin, una de las estrategias ms efectivas es demostrar de inmediato el impacto concreto de tu solucin.En lugar de hablar de tu producto o servicio en trminos generales,
debes despertar la curiosidad del prospectohacindole reflexionar: Y si estoy perdiendo una gran oportunidad?.Para lograrlo, introduce un dato llamativo o una estadstica relevante que resuene con sus necesidades.Cuanto ms tangible y cuantificable sea tu argumento, ms probabilidades tendrs de captar su intersy continuar la conversacin.Comercial:
Hola [Nombre del prospecto], soy [Tu nombre] de [Nombre de tu empresal.Espero que ests bien.(Haz una pausa para que el prospecto responda).Comercial: Te contacto porque recientemente hemos ayudado a varias empresas como la tuya a [resumir en una fraseel beneficio clave de tu solucin]. De hecho, hemos identificado [estadstica o resultado
impactante: X cantidad recuperada,X % de mejora, X horas ahorradas], y me preguntaba si esto tambin podra aplicarse a tu caso.Comercial: Puede que ya tengas un sistema implementado, pero en el 80% de los casos encontramos oportunidadesde optimizacin. Me encantara analizarlo contigo. Te vendra bien una breve charla [propuesta de horario]
para revisarlo? Consejos de SalesdoradoCansado de gestionar tus prospectos en hojas de Excel?Un buen software CRM puede llevar tu prospeccin a otro nivel.Descubre nuestra seleccin de los mejores CRM gratuitos.Los 10 mejores CRM gratuitosNuestro CRM favoritoLa base de la venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo
que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una gran parte de persuadir al cliente incluye el aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender por telfono, tu voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y
que eres una persona honesta que busca el inters del cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu tienes una serie de consejos para caer bien al cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de los pioneros de la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las
palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha comprobado que llamar a una persona por su nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando contigo.A la gente le encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre
genera una gran actividad en el cerebro, ms que escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es una manera de lograr que el cliente te preste atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una muestra de respeto, ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de
alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto no te ayudara a vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone
que las dos partes muestran inters en lo que dice la otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les escuchen cuando hablan y detestan que no les presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la escucha activa. Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino
de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de alguna manera hacerle saber al cliente que le ests escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo que acaba de decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye
demostrar al cliente que ests escuchando con frases como: ya veo, entiendo o contine en medio de las pausas que de forma natural hace el cliente al hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la conversacin, y especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten
productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente hable de sus problemas y sus necesidades.Las preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s 0 con un no, ni con una sola palabra. Son preguntas que generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan
alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico que resultan tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas
cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la informacin que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como
zona de actuacin. Se trata de un momento en que el vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara, como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite cuando estn tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que
estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que entra en esta especie de trance no para de hablar y si no encuentra la palabra que busca, en lugar de hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas que no tienen sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo
hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la conversacin y que no dejamos hablar a la otra persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por telfono hay que hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al
principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo agradece.Adems, hablar despacio hace que lo que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a fin de cuentas, a transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms
probabilidades de que le convenza a comprar aquello que vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con los clientes, hacer pausas frecuentes en la conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para venderle algo, el vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien
aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas sobre la persona con la que va a mantener la conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello que vende. Esto quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio
que va a vender, sino que tambin debera estar preparado para responder y superar las posibles objeciones que probablemente ponga el cliente.Un buen vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el cliente nunca le pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin
previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el cliente lo tome por un experto y escuche sus argumentos de venta. Pero no se trata de memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar falso o taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con
una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti mismo para conseguir un puesto de trabajo y en la segunda tienes que vender un artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto
que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la confianza viene de demostrar al cliente que conoces bien el producto y el sector. En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por
tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y pretendes hacer pasar el producto que vendes por algo que no es, tus argumentos de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y
reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar una respuesta que luego se demuestre falsa. Es ms profesional decir al cliente que en este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto
que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de contactar de nuevo con el cliente y demuestra que eres una persona de fiar en lugar de una fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias
captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los beneficios de un producto o servicio mejor que explicarlos uno a uno. En este artculo tienes algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una
conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con el tiempo y formacin desarrollars habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha
hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una llamada a un cliente requiere una cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal,



porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos consejos para conectar emocionalmente con los clientes cuando vendes por telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a
preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn situado en la zona sur s que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes
de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las preguntas de los clientes sin tener que preguntar antes por la respuesta.Una de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un
guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo televendedor que se inicia en la venta de un producto debera tener un guin delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide
adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una experiencia de cliente personalizada es imprescindible para causar una buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente,
incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables al vender por telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil
ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los actores de teatro: respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla,
por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de que est hablando con un vendedor cuando llama a una empresa para hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un
conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de la conversacin con cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente
con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se ha quedado sin batera, muestra cierta empata por su problema y dile que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar
algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde estudia su hijo y qu estudios son los que va a terminar.Un vendedor debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que
vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica est en hacer que el cliente sienta que el vendedor le trata primero como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas
que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan mejor el estrs.La pose dominante consiste en sentarse con la espalda recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por
telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que el peso de tu cuerpo se distribuya de manera equilibrada.Mantn la cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en lnea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est 1o ms recta
posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te sientas ms confiado. ndice Cuando hablamos de estrategias de ventas telefnicas, una de las ms importantes es la atencin al cliente. Asegurarte de que tu cliente se sienta valorado y atendido es fundamental para generar una venta caliente. Para ello, es importante
que la persona que realice la llamada tenga habilidades de venta por telfono, incluyendo tcnicas de persuasin telefnica. Algunas de estas tcnicas pueden ser: Escucha activa: prestar atencin a lo que el cliente dice y responder de forma adecuada a sus necesidades. Empata: ponerse en el lugar del cliente y entender sus preocupaciones y deseos.
Seguridad: transmitir confianza y seguridad en lo que se est ofreciendo. Resolucin de problemas: ser capaz de solucionar las dudas o problemas del cliente de forma efectiva. Estrategias de ventas telefnicas Adems de la atencin al cliente, existen otras estrategias de ventas telefnicas que pueden ayudarte a convertir una llamada fra en una venta
caliente: Conocimiento del producto o servicio: es fundamental conocer las caractersticas y beneficios del producto o servicio que se est vendiendo. Discurso de venta: tener un discurso preparado que incluya los puntos fuertes del producto o servicio y sea persuasivo. Oferta nica: ofrecer algo que el cliente no pueda obtener en otro lugar, como un
descuento o un servicio adicional. Cierre de venta: ser capaz de cerrar la venta de forma efectiva, preguntando al cliente si est listo para adquirir el producto o servicio. Habilidades de venta por telfono: Cmo captar clientes por telfono Por ltimo, destacamos la importancia de tener habilidades de venta por telfono. Algunas de ellas son: Buena diccin y
pronunciacin: hablar de forma clara y pronunciar correctamente las palabras. Postura adecuada: mantener una postura correcta durante la llamada, para transmitir seguridad y profesionalidad. Velocidad adecuada: hablar a un ritmo adecuado para que el cliente pueda entendernos correctamente. Uso del lenguaje corporal: aunque no se vea al
cliente, es importante utilizar el lenguaje corporal para hacer hincapi en algunos puntos o para transmitir seguridad. Siguiendo estas estrategias, tcnicas y habilidades, podrs convertir una llamada fra en una venta caliente y generar ms ingresos para tu negocio. Prubalas y vers los resultados! Ventas Telefnicas: Tcnicas y Estrategias para Mejorar las
Habilidades en la Atencin al Cliente La venta por telfono es una de las herramientas ms utilizadas en el mundo empresarial para mejorar la relacin con los clientes y aumentar las ventas. Se trata de un medio de comunicacin directa que exige habilidades especficas y conocimientos sobre estrategias y tcnicas de persuasin. Uno de los principales
desafos de la venta telefnica es mantener la atencin del cliente. Para lograrlo, se deben aplicar tcnicas de persuasin telefnica, que incluyen el uso de palabras clave que llamen la atencin del interlocutor. Otra de las habilidades clave en la venta por telfono es la capacidad de escucha. Es fundamental entender las necesidades, deseos y expectativas del
cliente para poder ofrecer soluciones que se ajusten a sus necesidades. En este sentido, las estrategias de ventas telefnicas deben enfocarse en una buena atencin al cliente, prestando especial atencin a la empata, la paciencia y la amabilidad. Estos elementos son la clave para lograr una relacin positiva con el cliente, 1o que se traduce en ms ventas.
Para lograr este objetivo, es importante aplicar tcnicas de persuasin telefnica, como el uso de preguntas abiertas, el tono adecuado de voz y la creacin de un ambiente de confianza. Todo ello enfocado a que el cliente se sienta seguro y cmodo durante la conversacin. En definitiva, mejorar las habilidades de venta por telfono es fundamental para el xito
de cualquier empresa. As que no lo dudes y empieza a aplicar estas tcnicas y estrategias en tu equipo de ventas telefnicas. Los resultados sern visibles en poco tiempo! Estrategias de ventas telefnicas:Atencin al cliente telefnica La atencin al cliente telefnica es una tcnica de venta que se utiliza con mucha frecuencia, especialmente en el e-commerce y
las empresas de servicios. Es importante contar con personal capacitado para realizar esta tarea, ya que se requieren habilidades y tcticas especiales para persuadir al cliente por telfono. Las estrategias de ventas telefnicas son un conjunto de tcnicas que se utilizan para asegurar que el mensaje que se quiere transmitir llegue de manera efectiva al
cliente. Los vendedores que realizan ventas telefnicas deben tener habilidades verbales y lingsticas, adems de conocimiento sobre el producto o servicio que estn ofreciendo. Algunas estrategias que se utilizan para persuadir al cliente son: Establecer una buena conexin con el cliente para crear empata. Presentar el producto o servicio de manera
atractiva y persuasiva. Escuchar atentamente las necesidades del cliente para ofrecer la mejor solucin posible. Utilizar tcnicas de persuasin telefnica y demostrar capacidad de resolucin. Conseguir la confianza del cliente y darles tranquilidad. Cmo captar clientes por telfono: Tcnicas de persuasin telefnica Las tcnicas de persuasin telefnica son
herramientas que se utilizan para convencer al cliente de que lo que se ofrece es lo que necesita. Algunas tcnicas son: Mostrar confianza y seguridad en el lenguaje para transmitir credibilidad. Asegurarse de que el cliente entienda todas las caractersticas del producto o servicio. Utilizar un tono de voz adecuado que sea amigable, relajado y que
genere confianza. Utilizar palabras claves que despierten inters en el cliente. Crear una relacin personal con el cliente para que se sienta cmodo y seguro. Aprovechar las oportunidades para responder dudas y ofrecer consejos. Cmo captar clientes por telfono: Habilidades de venta por telfono Las habilidades de venta por telfono incluyen destrezas
especficas que son necesarias para poder persuadir al cliente efectivamente. Algunas habilidades que los vendedores que se dedican a la atencin al cliente telefnica necesitan son: Habilidad verbal y de comunicacin para poder transmitir el mensaje de manera efectiva. Capacidad de escucha activa y de interpretacin de los deseos y necesidades del
cliente. Conocimiento profundo del producto o servicio que ofrecen. Creatividad para ofrecer soluciones a los clientes. Habilidad para controlar la conversacin y mantenerla enfocada en el tema de la venta. En conclusin, la atencin al cliente telefnica es una tcnica que requiere habilidades y estrategias especficas para poder persuadir al cliente y
vender efectivamente. Las tcnicas de persuasin telefnica y las habilidades de venta por telfono son importantes para asegurar el xito en la atencin al cliente telefnica. La importancia de una buena actitud en las ventas telefnicas Vender por telfono puede ser un verdadero reto para muchas personas, sin embargo, es una actividad que requiere de
ciertas habilidades. Entre ellas, destacan la atencin al cliente telefnica, las estrategias de ventas telefnicas, las tcnicas de persuasin telefnica y las habilidades de venta por telfono. Atencin al cliente telefnica Es esencial que quienes venden por telfono sean amables y atentos con sus clientes. La atencin al cliente telefnica debe ser amigable y
profesional al mismo tiempo. Los clientes deben sentirse valorados y escuchados para que puedan confiar en quien les llama. Estrategias de ventas telefnicas Las estrategias de ventas telefnicas son herramientas clave para persuadir a los clientes. Es importante tener un plan antes de realizar la llamada. Un buen vendedor debe conocer su producto o
servicio, conocer las necesidades del cliente y adaptar su discurso a ellas para hacerle llegar su propuesta de manera efectiva. Tcnicas de persuasin telefnica Las tcnicas de persuasin telefnica van desde la empata hasta la capacidad de escuchar y responder de manera oportuna a las objeciones del cliente. El vendedor debe guiar al cliente hacia la
compra, convencindolo de que su oferta es la mejor opcin para satisfacer sus necesidades. Habilidades de venta por telfono Las habilidades de venta por telfono incluyen la capacidad de establecer una buena conexin con el cliente, el manejo de tcnicas de persuasin, la escucha activa y la capacidad de cerrar una venta de manera efectiva. Tambin es
importante conocer las caractersticas de la tcnica de venta que se est utilizando para llegar al xito. En Itima instancia, la actitud del vendedor juega un papel crucial en toda la experiencia. La importancia de una buena actitud es clave en las ventas telefnicas. Un vendedor con una mentalidad positiva y proactiva es ms propenso a tener xito en las
ventas por telfono. En resumidas cuentas, la atencin al cliente telefnica, las estrategias de ventas telefnicas, las tcnicas de persuasin telefnica y las habilidades de venta por telfono son fundamentales, pero la actitud es lo que hace la diferencia. Escucha activa y empata en la atencin al cliente telefnica En la atencin al cliente telefnica es fundamental
tener habilidades de venta por telfono. Para lograr una venta eficaz, es necesario no solo ser persuasivo, sino tambin tener una buena actitud y ser capaz de mostrar empata con el cliente. Una tcnica muy til para la venta telefnica es la escucha activa y empata. Escuchar activamente implica prestar atencin al cliente, mostrar inters en sus necesidades
y preocupaciones, repetir su mensaje para asegurarnos de haber entendido correctamente y preguntar para obtener ms informacin. La empata, por otro lado, consiste en comprender los sentimientos y emociones del cliente y ponerse en su lugar. Para lograr una venta efectiva por telfono, es importante utilizar estrategias de ventas telefnicas
adecuadas. Algunas tcnicas de persuasin telefnica pueden incluir la creacin de una sensacin de urgencia, la oferta de descuentos, la presentacin de productos o servicios relacionados y la utilizacin de testimonios de clientes satisfechos. En resumen, las habilidades de venta por telfono son esenciales para cualquier persona que trabaje en atencin al
cliente telefnica. La escucha activa y empata pueden ayudar a establecer una relacin de confianza con el cliente, 1o que a su vez puede llevar a una venta exitosa. Al utilizar estrategias de ventas telefnicas adecuadas y tcnicas de persuasin telefnica efectivas, se puede aumentar la tasa de conversin y mejorar la satisfaccin del cliente. Estrategias de
Ventas Telefnicas: Atencin al Cliente Telefnica La atencin al cliente telefnica es una de las habilidades ms importantes en las estrategias de ventas telefnicas. Al recibir una llamada, es fundamental que el vendedor tenga una actitud cordial y profesional, brindando al cliente un trato personalizado y adaptado a sus necesidades. Adems, para garantizar
la atencin al cliente telefnica, es importante que el vendedor tenga un conocimiento completo del producto o servicio que est ofreciendo. Estrategias de Ventas Telefnicas Las estrategias de ventas telefnicas buscan persuadir al cliente para que adquiera el producto o servicio ofrecido. Para esto, se pueden utilizar tcnicas de persuasin telefnica, como
la empata, la escucha activa y la persuasin efectiva. Las tcnicas de persuasin telefnica buscan que el cliente sienta confianza y seguridad en la compra, lo que se logra destacando los beneficios de adquirir el producto o servicio. Habilidades de Venta por Telfono Las habilidades de venta por telfono incluyen la capacidad de comunicar de manera
efectiva, mantener una actitud positiva y ser persistente en la venta. Adems, es importante que el vendedor identifique las necesidades del cliente y adapte la venta a ellas. Otras habilidades de venta telefnica incluyen el manejo de objeciones, el cierre de la venta y el seguimiento post-venta. Comunicacin efectiva: utilizando un lenguaje claro y
conciso. Persistencia: sin llegar a ser invasivo, para llevar al cliente a la compra. Adaptacin a las necesidades del cliente: para ofrecer el producto o servicio ideal al cliente. Manejo de objeciones: prepararse para las objeciones y tener respuestas efectivas. Cierre de la venta: finalizar la venta de manera efectiva. Seguimiento post-venta: asegurarse de
que el cliente est satisfecho con el producto o servicio ofrecido. En conclusin, para tener xito en las ventas telefnicas, es esencial tener habilidades de venta por telfono, utilizar tcnicas de persuasin telefnica y prestar atencin al cliente telefnica, brindando un trato personalizado y adaptado a sus necesidades. Persuasin y argumentacin: Estrategias de
ventas telefnicas y habilidades de atencin al cliente telefnica La venta telefnica es una herramienta muy utilizada por las empresas para llegar a un pblico amplio y cumplir con sus objetivos de ventas. Sin embargo, para tener xito en esta tarea es necesario conocer y aplicar correctamente las tcnicas y estrategias de persuasin telefnica. Una de las
habilidades ms importantes que debe desarrollar un profesional de ventas telefnicas es la atencin al cliente telefnica. El trato amable, la escucha activa y la empata son caractersticas fundamentales para establecer una conversacin fluida y efectiva con los potenciales clientes. Otra estrategia de ventas telefnicas que puede resultar efectiva es la de
hacer preguntas directas y relevantes para el producto o servicio que se ofrece. De este modo, se puede obtener informacin importante para poder ajustar el discurso y hacer que la propuesta resulte atractiva para el cliente. Asimismo, es importante utilizar tcnicas de persuasin telefnica como la repeticin de argumentos convincentes y el uso de
palabras clave para generar inters en el cliente. Adems, la oferta de beneficios especficos y la creacin de una expectativa positiva por el producto o servicio son tcnicas que, bien utilizadas, pueden aumentar las posibilidades de venta. En definitiva, las habilidades de venta por telfono y las estrategias de persuasin telefnica son fundamentales para
lograr el xito en este tipo de ventas. Con una buena atencin al cliente telefnica, tcnicas adecuadas y estrategias efectivas se pueden conseguir los resultados deseados. Ofrecer beneficios, no caractersticas: Atencin al cliente telefnica Ofrecer beneficios es una de las claves para una buena estrategia de ventas telefnicas. La atencin al cliente telefnica
es una herramienta vital en cualquier empresa. La primera impresin que se lleva un cliente es la que suele perdurar en el tiempo y puede ser determinante en futuras decisiones de compra. Por eso, es importante que las tcnicas de persuasin telefnica estn enfocadas a ofrecer beneficios al cliente. En lugar de enumerar caractersticas tcnicas del
producto, es necesario resaltar los beneficios que puede obtener el cliente. Las habilidades de venta por telfono deben ser enfocadas hacia el cliente, no hacia el producto. Es importante destacar cmo el producto puede ayudar al cliente a resolver un problema o a conseguir una necesidad. Por ejemplo, si vendemos un software de contabilidad,
podemos enfatizar en que nuestro producto permite a los clientes ahorrar tiempo y dinero en la gestin de sus cuentas. Si vendemos un servicio de limpieza a domicilio, podemos resaltar la comodidad que ofrece a los clientes el hecho de no tener que preocuparse por la limpieza de su casa. En definitiva, el enfoque de la atencin al cliente telefnica debe
estar puesto en las necesidades del cliente y en cmo nuestro producto o servicio las puede satisfacer. Las estrategias de ventas telefnicas deben estar diseadas para ofrecer beneficios, no caractersticas. As conseguiremos clientes fieles y satisfechos. Habilidades de venta por telfono: Qu son las habilidades de venta por telfono? Las habilidades de
venta por telfono son tcnicas y estrategias utilizadas por los agentes de ventas para vender productos o servicios por telfono. Estas habilidades incluyen atencin al cliente telefnica, estrategias de ventas telefnicas, tcnicas de persuasin telefnica y habilidades de venta por telfono. Atencin al cliente telefnica: cmo captar clientes por telfono La atencin al
cliente telefnica es clave en la venta por telfono. Los agentes de ventas deben ser amables, clidos y pacientes con los clientes para asegurarse de que se sientan cmodos mientras se les habla. Tambin es importante que sean profesionales e informativos, ya que los clientes estn buscando respuestas a sus preguntas. Estrategias de ventas telefnicas:
cmo captar clientes por telfono Un buen agente de ventas debe tener un plan en mente antes de realizar una llamada. Esto incluye tener informacin sobre el producto o servicio que se quiere vender, conocer las necesidades del cliente y tener una lista de preguntas preparadas. Las estrategias de ventas telefnicas tambin incluyen la capacidad de
escuchar activamente y adaptarse a las necesidades de los clientes. Tcnicas de persuasin telefnica Las tcnicas de persuasin telefnica son tiles en la venta por telfono. Estas tcnicas incluyen la capacidad de crear una relacin de confianza con el cliente, la capacidad de presentar el producto o servicio de manera clara y concisa, y la capacidad de
manejar objeciones y preguntas difciles. Tambin es importante saber cmo cerrar la venta con habilidad y sin presionar al cliente. Habilidades de venta por telfono: cmo captar clientes por telfono En resumen, las habilidades de venta por telfono son cruciales para cualquier empresa que venda productos o servicios por telfono. Tener una buena atencin
al cliente telefnica, estrategias de ventas telefnicas efectivas, tcnicas de persuasin telefnica y habilidades de venta por telfono son imprescindibles para garantizar el xito en la venta por telfono. Los agentes de ventas deben tener estas habilidades en mente para maximizar sus oportunidades de venta y mantener a los clientes satisfechos. Comunicacin
efectiva en atencin al cliente telefnica La atencin al cliente telefnica es una de las estrategias de ventas telefnicas ms comunes en las empresas. Para tener xito en esta estrategia se requiere habilidades de venta por telfono, tcnicas de persuasin telefnica y una comunicacin efectiva. Para lograr una comunicacin efectiva con el cliente telefnico, es
esencial utilizar una voz clara y amigable. Se debe escuchar activamente al cliente y responder con empata a sus necesidades. Las tcnicas de persuasin telefnica implican el uso de lenguaje persuasivo en la interaccin con el cliente. Una tcnica efectiva es el uso de preguntas abiertas para obtener informacin sobre el cliente y sus necesidades. Otra
estrategia para la atencin al cliente telefnica es el uso de habilidades de venta por telfono como el cierre de ventas y la presentacin de caractersticas y beneficios de los productos o servicios. Comunicacin efectiva en estrategias de venta telefnicas Las estrategias de venta telefnicas tambin requieren una comunicacin efectiva. Es importante establecer
una conexin con el cliente, ya que esto aumenta la posibilidad de una venta exitosa. Para lograr una comunicacin efectiva en las estrategias de venta telefnicas, se puede utilizar el lenguaje persuasivo e identificar las necesidades y deseos del cliente. Tambin es esencial ser claro y conciso en la presentacin de los productos o servicios para evitar
confusiones. Otra estrategia efectiva es el uso de preguntas abiertas para involucrar al cliente en la conversacin. Esto ayuda a identificar oportunidades de venta y necesidades del cliente. En resumen, la comunicacin efectiva es esencial para el xito en las estrategias de venta telefnicas y atencin al cliente telefnica. Las tcnicas de persuasin telefnica,
habilidades de venta por telfono y escucha activa son herramientas tiles para lograr una comunicacin efectiva y aumentar las ventas. Gestin de objeciones en atencin al cliente telefnica La gestin de objeciones en atencin al cliente telefnica es una de las habilidades ms importantes en el mundo de las ventas. Es importante para los representantes de
ventas entender las razones por las que los clientes pueden expresar dudas o preocupaciones sobre un producto o servicio. Identificar y manejar eficazmente estas objeciones es crucial para poder cerrar una venta exitosa. Estrategias de ventas telefnicas y tcnicas de persuasin telefnica Las estrategias de ventas telefnicas y las tcnicas de persuasin
telefnica son fundamentales para tener xito en las ventas por telfono. Para persuadir a un cliente potencial, es importante tener una actitud positiva y orientada a la escucha activa del cliente. Escuchar con atencin las necesidades y deseos del cliente, aplicando tcnicas para hacer preguntas abiertas y cerradas para obtener ms informacin, es esencial.
Una buena estrategia de ventas telefnicas se basa tambin en la habilidad de establecer una conexin emocional genuina con el cliente y adaptarse a su estilo de comunicacin, ya sea persuasivo, analtico o emptico. Aplicando tcnicas de persuasin telefnica, como hacer uso de la comparacin, dar valor agregado a los productos o servicios y brindar
testimonios positivos de otros clientes satisfechos, se puede lograr cerrar la venta. Habilidades de venta por telfono: cmo captar clientes por telfono Las habilidades de venta por telfono son multifacticas y pueden variar segn la empresa y el producto o servicio que se quiera vender. Algunas habilidades clave incluyen la capacidad de escuchar
activamente al cliente, hacer preguntas relevantes para obtener informacin, adaptar el lenguaje al estilo de comunicacin del cliente, y construir una conexin emocional que genere confianza y credibilidad. Adems, otros aspectos tcnicos, como tener conocimientos slidos del producto o servicio que se est vendiendo y contar con un buen manejo de los
recursos tecnolgicos, son tambin fundamentales para tener xito en las ventas por telfono. En resumen, la gestin de objeciones, las estrategias de ventas telefnicas, las tcnicas de persuasin telefnica y las habilidades de venta por telfono son habilidades esenciales para cualquier representante de ventas que busque cerrar ventas exitosas por telfono.
Incorporar estas habilidades en el proceso de ventas puede marcar una gran diferencia en el rendimiento de las ventas de una empresa. Go up La base de la venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una
gran parte de persuadir al cliente incluye el aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender por telfono, tu voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y que eres una persona honesta que busca el inters del cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu
tienes una serie de consejos para caer bien al cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de los pioneros de la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha
comprobado que llamar a una persona por su nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando contigo.A la gente le encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre genera una gran actividad en el cerebro, ms que escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es
una manera de lograr que el cliente te preste atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una muestra de respeto, ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del
cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto no te ayudara a vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone que las dos partes muestran inters en lo que dice la otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les
escuchen cuando hablan y detestan que no les presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la escucha activa. Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de alguna manera hacerle saber al cliente que le ests
escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo que acaba de decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye demostrar al cliente que ests escuchando con frases como: ya veo, entiendo o contine en medio de las
pausas que de forma natural hace el cliente al hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la conversacin, y especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente
hable de sus problemas y sus necesidades.Las preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s 0 con un no, ni con una sola palabra. Son preguntas que generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?
Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico que resultan tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos
ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la informacin que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como zona de actuacin. Se trata de un momento en que el vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara,
como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite cuando estn tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que entra en esta especie de trance no para de hablar y si
no encuentra la palabra que busca, en lugar de hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas que no tienen sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la conversacin y que no dejamos hablar a la otra
persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por telfono hay que hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo agradece.Adems, hablar despacio hace que lo
que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a fin de cuentas, a transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms probabilidades de que le convenza a comprar aquello que vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con
los clientes, hacer pausas frecuentes en la conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para venderle algo, el vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas
sobre la persona con la que va a mantener la conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello que vende. Esto quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio que va a vender, sino que tambin debera estar preparado para responder y superar las posibles objeciones que
probablemente ponga el cliente.Un buen vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el cliente nunca le pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el cliente 1o tome por un experto y escuche sus
argumentos de venta. Pero no se trata de memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar falso o taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti mismo para conseguir un puesto de trabajo
y en la segunda tienes que vender un artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la confianza viene de demostrar al cliente que
conoces bien el producto y el sector. En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y pretendes hacer pasar el producto que vendes
por algo que no es, tus argumentos de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar una respuesta que luego se demuestre falsa. Es
ms profesional decir al cliente que en este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de contactar de nuevo con el cliente y demuestra que
eres una persona de fiar en lugar de una fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los beneficios de un producto o servicio mejor que
explicarlos uno a uno. En este artculo tienes algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con
el tiempo y formacin desarrollars habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una
llamada a un cliente requiere una cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal, porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos consejos para conectar emocionalmente con los
clientes cuando vendes por telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn
situado en la zona sur s que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las preguntas de los clientes sin tener que preguntar
antes por la respuesta.Una de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo televendedor que se inicia en la venta de un producto
debera tener un guin delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una experiencia de cliente personalizada es imprescindible
para causar una buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente, incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables
al vender por telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los
actores de teatro: respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla, por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de que est hablando con un vendedor cuando llama a
una empresa para hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de
la conversacin con cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se ha quedado sin batera, muestra cierta empata por
su problema y dile que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde estudia su hijo y qu estudios son los que va a
terminar.Un vendedor debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica est en hacer que el cliente sienta que el
vendedor le trata primero como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan mejor el estrs.La pose dominante consiste
en sentarse con la espalda recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que el peso de tu cuerpo se distribuya de
manera equilibrada.Mantn la cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en Inea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est 1o ms recta posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te sientas ms confiado.La base de la
venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una gran parte de persuadir al cliente incluye el aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender por telfono, tu
voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y que eres una persona honesta que busca el inters del cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu tienes una serie de consejos para caer bien al cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de los pioneros de
la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha comprobado que llamar a una persona por su nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando contigo.A la gente le
encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre genera una gran actividad en el cerebro, ms que escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es una manera de lograr que el cliente te preste atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una muestra de respeto,
ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto no te ayudara a
vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone que las dos partes muestran inters en lo que dice la otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les escuchen cuando hablan y detestan que no les presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la escucha activa.
Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de alguna manera hacerle saber al cliente que le ests escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo que acaba de
decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye demostrar al cliente que ests escuchando con frases como: ya veo, entiendo o contine en medio de las pausas que de forma natural hace el cliente al hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la conversacin, y
especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente hable de sus problemas y sus necesidades.Las preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s 0 con un no, ni con una sola palabra. Son preguntas que
generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico que resultan
tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la informacin
que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como zona de actuacin. Se trata de un momento en que el vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara, como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite cuando estn
tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que entra en esta especie de trance no para de hablar y si no encuentra la palabra que busca, en lugar de hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas que no tienen
sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la conversacin y que no dejamos hablar a la otra persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por telfono hay que
hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo agradece.Adems, hablar despacio hace que lo que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a fin de cuentas, a
transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms probabilidades de que le convenza a comprar aquello que vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con los clientes, hacer pausas frecuentes en la conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para venderle algo, el
vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas sobre la persona con la que va a mantener la conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello que vende. Esto
quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio que va a vender, sino que tambin debera estar preparado para responder y superar las posibles objeciones que probablemente ponga el cliente.Un buen vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el cliente nunca le
pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el cliente lo tome por un experto y escuche sus argumentos de venta. Pero no se trata de memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar falso o
taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti mismo para conseguir un puesto de trabajo y en la segunda tienes que vender un artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn
buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la confianza viene de demostrar al cliente que conoces bien el producto y el sector. En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente
cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y pretendes hacer pasar el producto que vendes por algo que no es, tus argumentos de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un
cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar una respuesta que luego se demuestre falsa. Es ms profesional decir al cliente que en este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes
decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de contactar de nuevo con el cliente y demuestra que eres una persona de fiar en lugar de una fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo
ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los beneficios de un producto o servicio mejor que explicarlos uno a uno. En este artculo tienes algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel
personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con el tiempo y formacin desarrollars habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser
una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una llamada a un cliente requiere una cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por
telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal, porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos consejos para conectar emocionalmente con los clientes cuando vendes por telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas
en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn situado en la zona sur s que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa
que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las preguntas de los clientes sin tener que preguntar antes por la respuesta.Una de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda
posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo televendedor que se inicia en la venta de un producto debera tener un guin delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el
guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una experiencia de cliente personalizada es imprescindible para causar una buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no
tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente, incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables al vender por telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a
hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los actores de teatro: respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que
para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla, por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de que est hablando con un vendedor cuando llama a una empresa para hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener
con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de la conversacin con cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que
empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se ha quedado sin batera, muestra cierta empata por su problema y dile que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo
inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde estudia su hijo y qu estudios son los que va a terminar.Un vendedor debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional
que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica est en hacer que el cliente sienta que el vendedor le trata primero como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica
no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan mejor el estrs.La pose dominante consiste en sentarse con la espalda recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por
telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que el peso de tu cuerpo se distribuya de manera equilibrada.Mantn la cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en
Inea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est lo ms recta posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te sientas ms confiado. En este artculo te contar algunos tips psicolgicos y no psicolgicos para convencer a tu cliente De qu? de que te compre, de que se quede contigo y de que eres su mejor
opcin.Truco 1: Imita a tu cliente para sintonizar con lImitar no es lo mismo que remedar, por tanto, no se trata de hacer muecas ni nada que le falte el respeto a un cliente. Imitar a un cliente significa acoger su modo de hablar, su lenguaje, sus expresiones, sus gestos y su vocabulario Para qu? para poder hablar con ellos mucho ms fcil y, lo principal,
para que les caigamos bien. Hay estudio que revela que las personas se sienten atradas hacia aquellos que son iguales a ellos, hablan parecido o actan similar.No te ha pasado que eres de alguna ciudad diferente a la que vives y te encuentras con alguien de tu misma ciudad y compaginan muy bien? Es porque el ser humano tiende a ser emptico con
quienes tienen algo similar a ellos.Cuando alguien te cae bien, ests dispuesto a abrirte ms con esa persona y a socializar con ella. As que prstale atencin a todos los detalles de su actitud y su personalidad, scale provecho.Si es una persona entusiasta, hblale motivado, si en un poco ms seria, s formal pero amable, pero si es una persona tmida, no lo
abrumes, por el contrario, toma una actitud de confianza para que se abra contigo.Truco 2: Procura caer bien a tu clienteGnate la confianza de tu cliente. Recuerda que el ser humano no est dispuesto a ayudar a quien le cae mal, y bueno, eso es un tema antropolgico que tiene que ver con el egosmo natural del hombre.Pero si les caes bien, si
empatizas con ellos, tendrs mayores oportunidades de venderles Por qu? la desconfianza lleva al rechazo de cualquier cosa.Truco 3: Haz que el cliente se sienta en deuda contigoNo te ha pasado que en tu cumpleaos llegan todos con regalos y de repente te sientes muy agradecido pero muy comprometido? Eso tiene una explicacin psicolgica y lgica.Es
porque cuando alguien nos regala algo, nuestro cerebro inmediatamente asimila que tenemos que hacer lo mismo para no quedar en deuda y no ser rechazado por esa persona que se pens en ti. En las ventas es una estrategia buensima Cmo hacerlo? bueno, puedes ofrecerle mucha informacin y contenido de valor, solucionar sus dudas, darles
descuentos, tarjetas regalos o integrarlos en un programa de fidelizacin.En fin, hay muchas opciones, lo importante es que el cliente o potencial cliente se vea comprometido contigo en menos de nada. Aplica este principio de reciprocidad.Truco 4: Aumenta el sentimiento de urgencia en el clienteA las personas tienden gustarle las cosas que casi no se
consiguen, que estn por acabarse o estn escasas. Tambin es un tema psicolgico y es un principio que puedes aprovechar.Por ejemplo, si haces promociones, hazlas durante un tiempo limitado para generar una sensacin de urgencia en el cliente. Puedes recordarles en un mensaje que es una oportunidad imperdible y que no la pueden
desaprovechar.Lo que vas a generar es una sensacin de impulso e intriga por no perder la oportunidad.Truco 5: Mustrate como un experto a los ojos del clienteLa gente confa ms en una persona que es experta y sabe de lo que habla. Por tanto, crea esa reputacin, refurzala y asegrate de ser experto en tu rea. Ser mucho ms fcil conseguir ventas de
esta manera. Sobre todo en el mundo digital, actualmente las personas son ms conscientes de las estafas, y prefieren asegurarse de poner su tarjeta de crdito en el lugar correcto. Y si no sabes cmo ser un experto, nosotros de te diremos cmo hacerlo Cmo convertirte en un experto en un tema?Truco 6: Pdele al cliente un pequeo compromiso inicialPor
lo general, los clientes que te digan que S por primera vez, son ms propensos a que te digan nuevamente, S.Lo que puedes hacer es ofrecer una demostracin o un periodo de prueba gratuita para mostrarles el potencial de tu producto o servicio y que queden con ganas de ms.El truco nmero 3 es una de las partes ms importantes para que tu cliente o
tus clientes pasen al siguiente nivel de comprometerse contigo.Pdele a tus clientes pequeas cosas, empezar por ciertos productos o por ciertas acciones que demuestren que s les interesa tu producto, y luego Boom! Lanzas tu bomba para que no tengan otra alternativa ms que comprarte.Truco 7: Aprovecha la presin del grupoDesde el punto de vista
psicolgico, las personas estn acostumbradas a ver a los dems como un punto de referencia para saber lo que deben hacer o cmo deben actuar, an ms cuando es algo que no conocen.Entonces, aprovecha esta oportunidad y rene varios testimonios de tus clientes que han quedado contentos con tu producto o servicio. Pdeles su autorizacin para poder
mostrar su nombre.Publcalos en tu web o en tus redes sociales y vers que la gente estar ms tranquila de adquirir tus productos. Esto les har pensar que no estn equivocados al elegirte a ti.Si tienes pocos testimonios, menos de 5, no ser suficiente para convencer a tus clientes, la ausencia de un gran nmero de clientes puede verse como un problema
con tu producto, servicio o negocio.Truco 8: Limita el nmero de opciones que ofreces a tu clienteAhora, dime una cosa cuando vas a un restaurante y te ofrecen ms de 30 platos cunto te demoras en pedir tu comida? cunto te demoras preguntando qu tiene cada plato?A los seres humanos nos cuesta mucho tomar decisiones cuando tenemos tantas
opciones por elegir.Por ejemplo para las mujeres es una rutina completa saber qu se van a poner cada da. Es por la misma razn entre ms ropa tienen ms se tardan, pero entre menos ropa tengan su eleccin se hace ms rpida.Tantos productos, ofertas, servicios, puede confundir a tu cliente, llevndolo a desertar de tu negocio. Por ello, no lo abrumes,
reduce y simplifica lo que ofreces y evita confundirlo.Truco 9: Recurre a los deseos ntimos del clienteMi consejo siempre es: resalta los beneficios de tu producto o servicio, mustrale a los clientes lo que obtendrn al adquirir tu producto, cmo puede ser su futuro o cmo le arreglars sus problemas.Describe la manera en cmo les ayudar a resolver sus
necesidades, alcanzar sus objetivos, sueos y potencial. Tienes que decirles lo que ellos quieren escuchar, por eso habla de cosas que les interese y los motive a comprar.Por ah dicen que a los clientes les encanta comprar, pero no les gusta que les vendan nada.Truco 10: Reafirma las preocupaciones de tu clienteJams dejes a tu clientes con las palabras
en la boca, djalos que se expresen y tu solo escucha atentamente, detenidamente para luego reafirmar lo que 1 dijo, as les mostrars que verdaderamente ests interesado en lo que dice.Ese tipo de comentarios y charlas te ayudarn a saber y conocer mejor a tus clientes, comprender sus necesidades de primera mano y saber cmo les puedes escuchar.Qu
otro truco tienes o se te ocurre? Definitivamente los estudios psicolgicos nos han ahorrado mucho tiempo para decirnos qu tipo de cosas nos ayudan a vender mejor.Y si te gust comparte el artculo en todas tus redes, cuntales a otros estos 10 trucos que seguro aumentarn sus ventas. Saltar al contenido principal Saltar al pie de pgina Utilizamos
cookies en nuestro sitio web para ofrecerle la experiencia ms relevante al recordar sus preferencias y visitas repetidas. Al hacer clic en "Aceptar todas", usted consiente el uso de TODAS las cookies. Sin embargo, puede visitar "Configuracin de cookies" para dar un consentimiento controlado. Leer msConfiguracin de CookieAceptar TodoManage
consent Las tcnicas de ventas por telfono hacen referencia a un conjunto de prcticas que utilizan los equipos comerciales para vender ms y mejor. Esto significa no solo alcanzar los objetivos de la empresa, sino satisfacer las necesidades del consumidor de la mejor manera posible. En un mercado donde cada organizacin gana 4 competidores al ao, no
hay otra opcin que ser un vendedor exitoso. Debes ir ms all del speech de ventas telefnicas y ganarte los corazones y las mentes de los clientes potenciales. En este artculo aprenders 6 tcnicas de ventas por telfono y 9 maneras de perfeccionar tu argumento de ventas por telfono. Empezamos? Las tcnicas de ventas por telfono varan segn el producto y
el servicio que vende una empresa. Si en el mercado financiero un vendedor puede ser ms explcito y agresivo en sus ofertas, en el mercado de cosmticos una sugerencia sutil puede resultar ms efectiva. Sin embargo, es posible inspirarte en las principales tcticas consolidadas en el mercado y adaptarlas a tu realidad. Echa un vistazo! El mtodo AIDA es
una estrategia de ventas en la que el vendedor debe generar atencin, inters, deseo y accin en el cliente potencial. En las tcnicas de ventas por telfono, el mtodo AIDA puede funcionar como un guin de conversacin a lo largo del embudo de ventas. As, el vendedor puede adoptar la mejor estrategia de comunicacin para la etapa en la que se encuentra el
cliente potencial y favorecer un comportamiento al que ya est predispuesto. Quizs te interese leer: AIDA: qu es, para qu sirve y cmo funciona. El mtodo SPIN es una estrategia de ventas que presenta el producto como una herramienta para resolver un problema. Est estructurada en cuatro momentos: S: Situacin;P: Problema;I: Implicaciones;N:
Necesidades. En las tcnicas de ventas por telfono, el mtodo SPIN puede ser utilizado para identificar las necesidades y expectativas del cliente. De esta forma, la empresa obtendr ms informacin sobre el contexto del cliente y le resultar ms fcil superar las objeciones. Lee tambin: Tcnica de ventas SPIN: 5 tips para cerrar ms tratos. La venta cruzada es
una estrategia comercial en que una empresa intenta comercializar productos o servicios complementarios para sus clientes actuales. Esto generalmente sucede cuando la persona est concluyendo otra compra, lo que crea una sensacin de urgencia y aumenta la capacidad de persuasin del vendedor, ya que el consumidor no quiere perder una buena
oportunidad. En las tcnicas de ventas por telfono, la venta cruzada se puede aplicar fcilmente. Cuando el consumidor ya ha aceptado realizar una compra y est listo para pagar, puedes ofrecer artculos complementarios. Si vendes mviles, por ejemplo, puedes ofrecer un auricular o una pelcula protectora. Si quieres aprender ms sobre argumento de
ventas por telfono en el caso de ventas cruzadas, lee: Qu es cross selling? La venta adicional es una estrategia comercial en que una empresa intenta comercializar productos o servicios similares a los que una persona ya compr o quiere comprar, pero de mayor calidad o precio. En las tcnicas de ventas por telfono, esto se conoce como upselling o
venta sugestiva. Quieres comparar el poder de las ventas cruzadas y adicionales en tus tcnicas de ventas por telfono? Lee: Cross-selling y upselling: qu son y cmo aplicar estas estrategias en tu negocio? La venta inbound es aquella en que un cliente potencial se pone en contacto con la empresa en busca de informacin para solucionar su problema o
satisfacer su necesidad. En este contexto, las tcnicas de ventas por telfono deben enfocarse en hacer al prospecto ms consciente de su situacin y estimularlo a buscar una solucin. Que esta solucin sea tu producto es cosa para otro momento; debes centrarte en ayudar al cliente a reconocer lo que pasa como un problema que se puede resolver con el
uso de ciertos productos o servicios. Aprende ms sobre el tema en: Inbound Sales: qu es y cmo aplicarla? La venta outbound es aquella en que el vendedor se pone en contacto con el cliente potencial. En este contexto, las tcnicas de ventas por telfono deben enfocarse en crear oportunidades de negocios, identificar si el cliente tiene un buen fit con la
marca y presentar propuestas que lo acerquen al cierre. El argumento de ventas por telfono es el pilar de la persuasin. Despus de todo, la persona al otro lado de la Inea solo tiene acceso a tus palabras. Por lo tanto, deben ser adecuadas, convincentes y estar orientadas a objetivos. De lo contrario, corres el riesgo de que tus tcnicas de ventas por
telfono se apliquen en vano. A continuacin, encuentras nueve consejos prcticos para mejorar tus conversaciones comerciales. El speech de ventas telefnicas es un guin que vas a seguir para interactuar con tus clientes. Tener una gua que te oriente en lo que vas a decir puede ser de gran utilidad para manejar los hilos de la conversacin y tener
confianza para ser persuasivo en tu discurso. Considera que un speech de ventas telefnicas es diferente a uno de ventas presenciales, pues las personas generalmente estn menos receptivas y tienes menos tiempo para ganarte su confianza. Ten especial cuidado para que el discurso no suene ledo y en cambio parezca que ests teniendo una
conversacin natural. Tambin preocpate por manejar el tono que le das a las palabras para transmitir simpata y generar confianza en el cliente. Antes de elaborar un speech de ventas telefnicas, ten en cuenta estos elementos para hacerlo verdaderamente eficaz: Conoce bien el producto o servicio que deseas vender;Haz una presentacin adecuada para
el tipo de comprador al que ests llamando;Haz un discurso simple y directo;Evita improvisaciones;Crea curiosidad en el cliente;Provoca la interaccin del cliente para despertar su inters;Cuenta una historia carismtica;Haz comparaciones con algo que le guste a tu cliente; Ahora que sabes como hacer un speech de ventas telefnicas, insprate con este
artculo: Ejemplo de speech de ventas: 5 tipos para cerrar ms tratos. Al aplicar las diferentes tcnicas de ventas por telfono, es til saber con qu tipo de cliente ests tratando. Aunque cada empresa tiene sus especificidades, es posible agrupar a los compradores en algunas categoras genricas segn su comportamiento: Desconfiado: Intenta dominar la
conversacin y es prejuicioso. Hay que tomar la conversacin con mucha tranquilidad para explicarle detalladamente la propuesta.Indeciso: Presenta objeciones constantemente para evitar el compromiso de compra. Lo mejor para tratar con este tipo de cliente es ser paciente e intentar infundir confianza para que se anime.Exigente: Exige muchos
detalles del producto o servicio y no se conforma con poco. Para convencerlo vas a necesitar demostrar un amplio conocimiento y explicarle con exactitud todo lo relacionado con el pago.Impulsivo: Cambia mucho de opinin y es impaciente. Debes explicarle de forma segura evitando detalles profundos.Amistoso: Quiere conversar contigo como un
pasatiempo e intenta desviar el foco de la conversacin.Reservado: Es poco comunicativo y generalmente te obliga a adivinar lo que est pensando. Quieres mejorar tus tcnicas de ventas por telfono segn el perfil del consumidor? Lee: (GUA) Arquetipo de cliente: 12 tipos de personalidad. Elegir las palabras correctas puede ayudarte a ser ms
convincente, adems de facilitar la resolucin de problemas y la superacin de objeciones. Cuando se trata de tcnicas de ventas por telfono, esto es especialmente verdad. El vocabulario sencillo y objetivo te ayuda a evitar la ambigedad en el discurso y transmitir credibilidad. Durante la conversacin hay diferentes momentos y para cada uno de ellos
debes utilizar un tono de voz adecuado para transmitir con fuerza el mensaje deseado. Por ejemplo, al momento de la presentacin y la explicacin del producto la voz debe ser clara y debes utilizar un tono medio que refleje seguridad y transmita confianza. Para persuadir al cliente, debes tener una voz enrgica, genuina y sincera. Levanta un poco el
tono de voz para argumentar, pero cuidado con utilizar un tono muy alto para no intimidar al cliente. Si quieres transmitirle seguridad al cliente, baja un poco el tono para que tu voz suene clida y sincera. Como ves, saber utilizar el tono de tu voz puede generar diferentes sensaciones y empata con el cliente. Necesitas perfeccionar tus tcnicas de
ventas por telfono en un call center? Lee: 5 pilares de etiqueta telefnica para call centers. Una de las cosas fundamentales que debes saber es cmo crear confianza con el cliente. No te preocupes solamente por tener una conversacin cuadrada en la que lo que importa es venderle algo a alguien. Una conversacin atractiva, fluida y amena, con un tono
alegre, puede crear un lazo para enganchar al posible comprador. De hecho, el 69% de los consumidores quieren que escuchen sus necesidades, as que presta atencin a todo lo que te dicen. Un tip para este punto de las tcnicas de ventas por telfono es repetir lo que el cliente te ha dicho para demostrar que lo haz escuchado: Por lo que me ha dicho
usted busca. Mejora tu argumento de ventas por telfono con estas 10 frases que se utilizan para enganchar al posible cliente! Quizs el consumidor A no est listo para comprar y necesite ms informacin. Quizs el consumidor B ya tenga su tarjeta de crdito en la mano. En cualquier caso, las tcnicas de ventas por telfono deben ser empticas con la situacin
del cliente y buscar el mejor camino a la luz de la realidad presentada. Echa un vistazo a este artculo: Rapport en ventas: cmo crear empata con el cliente? La escucha activa se refiere a la capacidad de mostrar un inters genuino en lo que dice la otra persona. En las tcnicas de ventas por telfono, esto se puede hacer no solo escuchando, sino tambin
parafraseando las palabras del cliente. De esta manera, confirmas que lo comprendiste bien y establece una conexin con el cliente. Si deseas mejorar tus tcnicas de llamadas telefnicas, lee: 5 tcnicas de escucha activa en ventas. La urgencia es uno de los principales gatillos mentales en las tcnicas de ventas por telfono. Cuando dices que la oferta se
cierra en 10 minutos o que la condicin de pago especial solo es vlida por hoy, fomentas la accin. Para cerrar una venta es necesario demostrar conviccin y seguridad. Pero cuidado porque utilizar mucho la palabra descuento reduce 17% las tasas de cierre de ventas. Te dejamos algunas frases que puedes aadir a tu arsenal de tcnicas de ventas por
telfono: Si decide comprar hoy nuestro producto o servicio le podemos dar este beneficio adicional.Cundo le parece bien que le enviemos el producto a su casa?Si le ofrecemos un beneficio adicional sin ningn costo estara dispuesto a firmar con nosotros hoy?Por lo que me ha comentado, creo que estos productos se adaptan muy bien a sus necesidades
cul prefiere A o B?. Lee ms: Tcnicas de cierre de ventas: gua prctica para vender con xito. En este artculo aprendiste cmo mejorar tus tcnicas de ventas por telfono y tu argumento de ventas por telfono con consejos prcticos. Pero si realmente quieres mejorar el desempeo de tu equipo, necesitas de la tecnologa a tu lado. Con la solucin completa de
ventas de Zendesk, eres capaz de: Disear y administrar un pipeline que se adapte a tu negocio;Automatizar tareas administrativas y enfocarte en cerrar ms tratos;Monitorear el rendimiento de tus representantes de ventas;Hacer llamadas, enviar correos electrnicos, programar reuniones desde un nico lugar;Segmentar y filtrar leads en tiempo



real;Acceder el historial de tratos con unos pocos clics;Obtener informes inteligentes sobre el comportamiento de tus clientes. Te animas a ir ms all de las tcnicas de ventas por telfono y revolucionar tu equipo comercial? Solicita tu prueba gratuita. Cuando los prospectos preguntan sobre la efectividad del producto, es comn que los representantes
respondan con estadsticas. Aunque estos datos puedan ser convincentes, tambin pueden resultar aburridos y no despertar ninguna emocin en la persona que los escucha. Como alternativa, la profesora de marketing de Stanford, Jennifer Aaker, sugiere usar historias para llamar la atencin y asegurar la aceptacin: La investigacin muestra que nuestros
cerebros estn programados para comprender y retener historias. Una historia es un viaje que conmueve al oyente y, cuando el oyente emprende ese viaje, se siente diferente. El resultado es la persuasin y, a veces, la accin. Sin embargo, Chan hace una advertencia: si descubres que tu tomador de decisiones tiene una personalidad ms analtica, es
probable que valore las estadsticas claras que validan tu producto como la mejor solucin a su problema. Ten esto en cuenta y usa mtricas relevantes para respaldar tus historias y hacerlas convincentes. Harry Kurland, director de ventas internas de Norteamrica en la empresa de proteccin de datos Veeam, resume todo esto perfectamente: Pdele [a tu
cliente potencial] que comparta ejemplos especficos relacionados con los desafos que est teniendo. Te cuenta una historia completa? Qu tan cuantitativos llega a ser en su razonamiento? Las personas tienden a hablar como les gusta que les hablen, as que imita a tu prospecto. Convencer a un cliente puede resultar un desafo, pero con las estrategias
adecuadas y un enfoque efectivo, es posible lograrlo. En este artculo, se presentarn ejemplos prcticos y efectivos de cmo persuadir a un cliente y alcanzar los resultados deseados. Desde utilizar tcnicas de comunicacin persuasiva hasta demostrar el valor de un producto o servicio, estas estrategias han sido probadas y han demostrado su eficacia en
numerosas situaciones. Si ests buscando mejorar tus habilidades para persuadir a los clientes y cerrar ventas, este artculo te proporcionar las herramientas necesarias para alcanzar el xito.Domina el arte de la persuasin: Ejemplos efectivos para convencer a tus clientes En el mundo de los negocios, convencer a un cliente puede ser un desafo. Sin
embargo, existen estrategias efectivas que pueden ayudarte a persuadir a tus clientes y cerrar ventas exitosas. En este artculo, aprenders cmo dominar el arte de la persuasin y te proporcionaremos ejemplos prcticos y efectivos para convencer a tus clientes.Crear una conexin emocionalUna forma efectiva de persuadir a tus clientes es estableciendo
una conexin emocional con ellos. Para lograr esto, es importante comprender las necesidades y deseos de tus clientes. Por ejemplo, si ests vendiendo un producto para perder peso, puedes utilizar testimonios de personas que han logrado resultados exitosos utilizando tu producto. Estos testimonios generarn una conexin emocional al mostrarles a tus
clientes que tu producto puede ayudarles a alcanzar sus metas y mejorar su vida.Utilizar la prueba sociall.a prueba social es una tcnica de persuasin muy efectiva. Consiste en mostrar a tus clientes que otras personas confan en tu producto o servicio. Puedes utilizar ejemplos como Ms del 90% de nuestros clientes han quedado satisfechos con
nuestros servicios o Miles de personas ya han experimentado los beneficios de nuestro producto. Estos ejemplos demuestran a tus clientes que tu producto es confiable y puede satisfacer sus necesidades.Ofrecer garantasUna forma de convencer a tus clientes es ofreciendo garantas. Estas garantas pueden ser de diferentes tipos, como garanta de
devolucin de dinero, garanta de satisfaccin o garanta de resultados. Por ejemplo, si ests vendiendo un curso en lnea, puedes ofrecer una garanta de devolucin de dinero si el cliente no est satisfecho con el contenido del curso. Esta garanta brinda confianza al cliente y le muestra que ests seguro de la calidad de tu producto.Utilizar argumentos
convincentesEs importante utilizar argumentos convincentes para persuadir a tus clientes. Estos argumentos deben ser claros, lgicos y respaldados por evidencias. Por ejemplo, si ests vendiendo un servicio de diseo web, puedes utilizar frases como Nuestro equipo de diseadores cuenta con ms de 10 aos de experiencia en la industria o Hemos
trabajado con empresas reconocidas en el mercado, lo que demuestra la calidad de nuestro trabajo. Estos argumentos convincentes ayudarn a convencer a tus clientes de que tu producto o servicio es la mejor opcin. La base de la venta es la persuasin. Cmo convencer al cliente para que compre lo que estoy vendiendo? En este artculo te explicamos
cmo puedes convencer al cliente por telfono. En la venta en persona, una gran parte de persuadir al cliente incluye el aspecto y el lenguaje corporal, pero en la venta telefnica, se trata sobre todo de la voz.Para vender por telfono, tu voz debe convencer al cliente de que eres un experto en el tema y que eres una persona honesta que busca el inters del
cliente por encima incluso de tu propio inters o el de tu empresa.Aqu tienes una serie de consejos para caer bien al cliente y generar rapport cuando hablas por telfono con el cliente.Como deca Dale Carnegie, uno de los pioneros de la ciencia de la persuasin, el nombre de una persona es una de las palabras ms dulces que puede escuchar. En la venta
telefnica, este consejo es uno de los ms tiles que te puedo dar.Se ha comprobado que llamar a una persona por su nombre genera confianza, te hace ms cercano y la otra persona se siente ms a gusto hablando contigo.A la gente le encanta or su nombre. Se ha comprobado que escuchar tu nombre genera una gran actividad en el cerebro, ms que
escuchar cualquier otra cosa. Por eso, llamar al cliente por su nombre es una manera de lograr que el cliente te preste atencin y escuche tus argumentos de venta.Recordar el nombre de otra persona tambin es una muestra de respeto, ya que demuestra que te has esforzado. Recordar al nombre de alguien hace que se sienta valorada y ms receptiva a
lo que tengas que decir.Sin embargo, no deberas usar el nombre del cliente con demasiada frecuencia. Si abusas del nombre, puedes parecer al cliente como poco sincero o incluso manipulador. Por supuesto, esto no te ayudara a vender por telfono.Una conversacin productiva con el cliente supone que las dos partes muestran inters en lo que dice la
otra y existe una comprensin mtua. A la gente le encanta que les escuchen cuando hablan y detestan que no les presten la sufiente atencin.En la venta telefnica es imprescindible demostrar lo que se conoce como la escucha activa. Se trata no slo de escuchar atentamente lo que diga el cliente, sino de que el cliente se sienta escuchado, es decir, de
alguna manera hacerle saber al cliente que le ests escuchando.Escuchar activamente es una tcnica de venta telefnica bsica para despertar en el cliente el inters por lo que vendes.La escucha activa incluye repetir lo que acaba de decir el cliente con tus propias palabras (parafrasear). Tambin incluye demostrar al cliente que ests escuchando con frases
como: ya veo, entiendo o contine en medio de las pausas que de forma natural hace el cliente al hablar.Adems de escuchar de forma activa al cliente, el vendedor tambin debe saber mantener el control de la conversacin, y especialmente de hacer preguntas interesantes y tiles para que resulten productivas.Por ejemplo, como vendedor debes saber
hacer preguntas abiertas que hagan que el cliente hable de sus problemas y sus necesidades.Las preguntas abiertas son aquellas que no se pueden responder con un s o con un no, ni con una sola palabra. Son preguntas que generalmente empiezan por Cmo o por Qu, por ejemplo:Cmo esperan alcanzar la cuota de produccin que necesitan?, qu van a
hacer si no lo consiguen en un tiempo prudencial?Ojo con hacer muchas preguntas que empiecen por Por qu, ya que el cliente se puede sentir interrogado y molestarse.Hay ciertas tcnicas para hablar en pblico que resultan tiles para vender por telfono, ya que las dos situaciones tienen muchas cosas en comn, por ejemplo, se trata de convencer a
alguien mediante argumentos. Aqu tienes algunos ejemplos:Un error que cometen muchos vendedores que hablar mucho y no hacer ninguna pausa, por lo que el cliente se siente presionado y saturado con toda la informacin que le facilitan.Hablar por telfono crea una situacin que se conoce como zona de actuacin. Se trata de un momento en que el
vendedor se lanza a explicar algo y habla sin parara, como si estuviera encantado de orse a s mismo, sin dejar al cliente que participe en la conversacin. Es algo parecido a lo que les ocurre a los deportistas de lite cuando estn tan concentrados en s mismos que no son ni siquiera conscientes que estn en un estadio rodeados de gente.El vendedor que
entra en esta especie de trance no para de hablar y si no encuentra la palabra que busca, en lugar de hacer una pausa, hace un ruido como em o repite lo que acaba de decir o incluso llega a decir cosas inconexas que no tienen sentido.Se trata de algo que hacemos todos de vez en cuando. Lo hacemos sin ser conscientes de que estamos acaparando la
conversacin y que no dejamos hablar a la otra persona. Pero en la venta telefnica esto es un hbito muy daino para un vendedor, que perjudica las posibilidades de hacer una venta por telfono.Para vender por telfono hay que hacer un esfuerzo por hablar calmado, sin atropellarse, aunque al principio al cliente le resulte raro, pero al rato seguro que lo
agradece.Adems, hablar despacio hace que lo que digas suene ms verosmil y creble, si se dice con conviccin. Hablar despacio tambin te ayuda a pensar las cosas antes de hablar, a moderar tu tono de voz y, a fin de cuentas, a transmitir al cliente un mensaje ms convincente y con ms probabilidades de que le convenza a comprar aquello que
vendes.Aunque te cueste este modo de comunicarte con los clientes, hacer pausas frecuentes en la conversacin le resulta ms agradable al cliente que escucharte hablar sin parar.Antes de llamar a un cliente para venderle algo, el vendedor debe tener muy claras las ideas y conocer muy bien aquello que va a vender. Tambin debe conocer todos los
detalles del cliente al que va a llamar, incluyendo cosas sobre la persona con la que va a mantener la conversacin de ventas.El vendedor debe mostrarse al cliente por telfono como un verdadero experto en aquello que vende. Esto quiere decir que no slo debe conocer bien el producto o servicio que va a vender, sino que tambin debera estar preparado
para responder y superar las posibles objeciones que probablemente ponga el cliente.Un buen vendedor tiene preparadas las respuestas a las objeciones y la manera de superar cada una de ellas, de forma que el cliente nunca le pille de improviso y sin saber qu decir.As que la preparacin previa a la llamada es vital para un vendedor si quiere que el
cliente lo tome por un experto y escuche sus argumentos de venta. Pero no se trata de memorizar un guin de ventas y repetirlo palabra por palabra, sino de saber qu responder a las preguntas del cliente sin sonar falso o taimado.Una entrevista de trabajo tiene muchas cosas en comn con una entrevista de ventas. En la primera tienes que venderte a ti
mismo para conseguir un puesto de trabajo y en la segunda tienes que vender un artculo para hacer una venta.Por eso puedes aprender algunas cosas de los consejos que dan los expertos a las personas que estn buscando trabajo y tienen que enfrentarse a muchas entrevistas.Es cierto que un vendedor debe mostrar confianza en lo que dice, pero la
confianza viene de demostrar al cliente que conoces bien el producto y el sector. En la venta, por regla general, mostrar una actitud humilde es ms persuasivo que mostrarse arrogante.Reconocer abiertamente cules son las limitaciones de tu producto demuestra una actitud honesta por tu parte, que no ests intentando ocultar nada. Si no lo haces y
pretendes hacer pasar el producto que vendes por algo que no es, tus argumentos de ventas sonarn falsos y sern poco efectivos.En general los clientes ponen siempre las mismas objeciones, pero a veces un cliente sale con algo que no esperabas. En esos momentos, ser honesto y reconocer tu ignorancia sobre el tema puede ser mejor que inventar
una respuesta que luego se demuestre falsa. Es ms profesional decir al cliente que en este momento no tienes la respuesta a su pregunta que inventar una respuesta o salir con una evasiva. Siempre puedes decir que le vas a enviar la respuesta a su pregunta por correo en cuanto que tengas la informacin que solicita. Esto te da la oportunidad de
contactar de nuevo con el cliente y demuestra que eres una persona de fiar en lugar de una fuente de informacin poco fiable.Para vender por telfono deberas ser breve, pero el buen vendedor telefnico sabe cmo ilustrar sus argumentos de venta con alguna historia.Las buenas historias captan la atencin de quien las escucha y sirven para ilustrar los
beneficios de un producto o servicio mejor que explicarlos uno a uno. En este artculo tienes algunos consejos para utilizar las historias como tcnicas de venta.Persuadir en ventas consiste en conectar a nivel personal con el cliente. Se trata de encontrar un punto medio entre una conversacin muy profesional y una conversacin casual.Con la prctica, la
labor de vender por telfono se hace ms fcil. Con el tiempo y formacin desarrollars habilidades comerciales y descubrirs que vender por telfono no es tan malo como lo imaginas. De hecho, puede llegar a ser una labor agradable y muy rentable econmicamente.Todo el mundo ha hablado por telfono, pero eso no significa que todo el mundo tenga la
habilidad de hablar bien por telfono. Hacer una llamada a un cliente requiere una cierta dosis de amabilidad, calidez y profesionalidad, incluso cuando el cliente llama enfadado.Los clientes no quieren hablar por telfono con un vendedor, quieren hablar con una persona normal, porque sienten que conectan emocionalmente con ella.Aqu tienes unos
consejos para conectar emocionalmente con los clientes cuando vendes por telfono:Supongamos que vendes flores por telfono y te llama un posible cliente preguntando si podra recoger un cargamento de orqudeas en un determinado almacn. Qu suena mejor? decir que vas a preguntar al almacn para saber si tienen ese producto o decirle al cliente
no, ese almacn no tiene ese artculo, pero el almacn situado en la zona sur s que lo tiene.La segunda opcin hace que parezcas ms de fiar, ya que demuestras tener un buen conocimiento del producto y de la empresa que lo vende. Por eso deberas conocer bien tu producto antes de empezar a vender, de manera que puedas responder la mayora de las
preguntas de los clientes sin tener que preguntar antes por la respuesta.Una de las primeras cosas que te delatan como vendedor al llamar por telfono a un cliente es que leas un guin. Leer un guin elimina toda posibilidad de personalizar la llamada al cliente, as que no leas un guin.Quiere esto decir que los guiones no sean tiles. En absoluto. Todo
televendedor que se inicia en la venta de un producto debera tener un guin delante cuando hace una llamada a un cliente. Pero si lo lees palabra por palabra, suenas como un autmata.Adems, si te limitas a leer el guin no permites que la conversacin fluya. Tambin te impide adaptar tu estilo de venta a la persona que tienes al otro lado del cliente. Una
experiencia de cliente personalizada es imprescindible para causar una buena impresin al cliente.Supongamos que el cliente hace una pregunta que no est en el guin. Si mantienes una conversacin natural no tendrs problema en dar una respuesta espontnea al cliente, incluso aunque la respuesta a la pregunta no est en el guin.Puede que esto suene
contra el sentido comn, pero cuanto ms despacio hables al vender por telfono, ms fcil te ser transmitir la informacin. Adems, si hablas despacio tu voz sonar ms relajada.Cuando ests nervioso la tendencia es a hablar deprisa. Cuando empiezas a vender por telfono es fcil ponerse nervioso. No obligues al cliente a pedirte que repitas las cosas porque no
las entiende.Aqu tienes un consejo que se le da a los actores de teatro: respira hondo antes de llamar a un cliente y habla a 2/3 de la velocidad con la que hablaras normalmente. Para un vendedor, igual que para un actor, la prioridad es que se le entienda cuando habla, por eso deberas hablar despacio.Lo ideal sera que el cliente no se diera cuenta de
que est hablando con un vendedor cuando llama a una empresa para hacer una consulta. La mejor manera de que el cliente no se de cuenta de que est hablando por telfono con un vendedor es mantener con el cliente una conversacin como haras con un amigo o un conocido.Se trata de mantener conversaciones con los clientes, no intentar venderles
algo desde el primer momento. Intenta disfrutar de la conversacin con cada uno de tus clientes y no te obsesiones con hacer una venta en cada llamada. Las ventas llegarn de manera natural una vez que empiezas a hablar con el cliente y conectas emocionalmente con 1.Si por ejemplo un cliente te dice que no puede ir a una reunin porque su coche se
ha quedado sin batera, muestra cierta empata por su problema y dile que sientes que tenga tan mal da, que no se preocupe que vas a buscar otro da en tu agenda para reunirte con 1. Hazlo inmediatamente, no lo dejes para luego.Si te llama un cliente para comprar algo para su hijo como regalo de graduacin, dale la enhorabuena. Pregunta donde
estudia su hijo y qu estudios son los que va a terminar.Un vendedor debera sorprender al cliente hacindole ver que est llamando a una gran empresa y que est hablando con un buen profesional que est all para asesorarle y ayudarle a elegir entre los productos que vende aquello que mejor se adecua a sus necesidades.El secreto de la venta telefnica
est en hacer que el cliente sienta que el vendedor le trata primero como persona y luego como cliente, no al contrario.Aunque no ests delante del cliente eso no significa que en la venta telefnica no tienes que cuidar la postura. Se ha comprobado que las personas que adoptan una pose dominante tienen ms confianza en alcanzar el xito y controlan
mejor el estrs.La pose dominante consiste en sentarse con la espalda recta, proyectando el pecho hacia delante.Sentir confianza hace que tengas ms probabilidades de xito cuando vendes por telfono. Aqu tienes unos consejos sobre la postura correcta para vender por telfono:Cuando ests sentado, planta firmemente los pies en el suelo. Esto hace que
el peso de tu cuerpo se distribuya de manera equilibrada.Mantn la cabeza elevada, de forma que la barbilla est paralela al suelo.Echa los hombros hacia atrs, sin levantarlos.Sita la cabeza en Inea con los hombros y la cadera, de forma que la espalda est 1o ms recta posible. Mantener la espalda recta te ayuda a evitar dolores musculares y hace que te
sientas ms confiado. Cmo puede ser que haya vendedores que sean mucho mejores que otros al telfono? Personas con hasta 4 veces mejores resultados que el vendedor promedio? Qu tcnicas secretas utilizan para lograr transformar llamadas en ventas? Aqu hay 12 trucos para ventas. Bienvenidos al mgico mundo de los vendedores al telfono!En
nuestras entrevistas, los vendedores se deleitaron compartindonos tcnicas (o trucos, como le dicen ellos) para mejorar los resultados de las llamadas, y lograr ms visitas y ventas.Me sorprend muchsimo con la creatividad y sutileza que manejan en la manera de hablar con los clientes. Fue un gran aprendizaje ver como cada palabra, o la forma de
decirlas, puede tener impacto en el resultado. Se trata de tcnicas psicolgicas de persuasin para aumentar las ventas. Muy interesante!Pero primeroQu es la venta por telfono?Lasventas por telfonoo televentas sonuntipo deventasen donde el vendedor se comunica telefnicamente con un potencial cliente. Esto ha ido variando con el tiempo, mientras en
el Siglo XX lo que predominaban eran las ventas por voz, hoy WhatsApp se convirti en la herramienta lder en ventas telfono. Cmo hacer una venta por telfono?Creemos que estas tcnicas pueden ser tiles para cualquier vendedor, tanto para generar ms agendamientosen el saln de ventas, como para lograr que los clientes realmente asistan a
suscitas.En la Era del Marketing Conversacional, tener una visin clara de qu y cmo hablan los vendedores es clave para el xito de un negocio.La app de Zenvia Conversion, que se integra oficialmente con WhatsApp Business, puede servirte para agilizar la conversacin de ventas y realizar un mejor seguimiento de tus clientes.Entonces, aqu van Las 12
mejores estrategias telefnicas! Que las disfrutes! Aunque parezca contradictorio, segn muchos vendedores la clave para hablar con los clientes eshablar poco! Especialmente en la primera etapa, donde conviene entender las necesidades del cliente. Escuchar, escuchar, escuchar. Dejando hablar al cliente, se puede ganar conocimiento de 1, calificarlo
y tener argumentos para cerrar la venta. Toda esa informacin puede ser aprovechada para atacar al cliente con argumentos que apunten sobre sus posiblesobjeciones y miedos.Como un vendedor me dijo: Por qu piensas que Dios nos dio dos orejas y slo una boca? Una forma de facilitar que la conversacin avance en la direccin del PPV (Prximo Paso a
la Venta, como vimos en este artculo), es plantear preguntas cuya respuesta siempre sea positiva, induciendo al cliente a dar una respuesta que nunca pueda serNO. Por ejemplo, en vez de decir Quieres pasar por el saln a ver el producto? A qu hora? Recomiendan plantear una pregunta con dos respuestas positivas: Me gustara atenderte
personalmente. Para pasar a ver el producto, podras venir hoy a las 5pm o maana a las 10am? De esta manera, se pregunta lo mismo, de una manera en la que cualquier respuesta es conveniente Esto se puede hacer con cualquier pregunta que se te ocurra, te recomiendo hacer la prueba! Al hacer una pregunta a una persona, automticamente se da
la opcin de que te respondaNO como alternativa ms cmoda. Por lo tanto, los mejores vendedores sugieren evitar las preguntas y apoyarse ms en las propuestas directas. De esta manera, se evita que el cliente tenga que pensar demasiado y avance en la conversacin hacia un resultado positivo (se ve que los humanos somos as de simples! ). Mostrar
determinacin, en vez de duda. Por ejemplo, en vez de decir Entonces, quiere agendar un test-drive maana? Se podra decir: Entonces, vamos a agendar su test-drive para maana. Vendras slo o con tu familia? La sutileza de las palabras. De acuerdo a los mejores vendedores, uno de los mayores errores es no vender la visita. Si el cliente siente que la
cita es un compromiso, o que vaaperder tiempo, lo ms probable es que no quiera agendar un encuentro. El cliente debe sentir que est yendo a un lugar VIP. Que es especial y ser tratado como tal. Es fundamental vender la cita en en el saln de ventas, mostrndole valor al cliente en agendar un horario concreto para encontrarse con el vendedor y el
producto. Algunos argumentos que los vendedores nos comparten para generar este estado positivo en el cliente a la hora de vender la visita son: Mostrarle que ahorrar tiempo porque ya se lo estar esperandocon el producto que le interesa preparado y con tiempo exclusivo para que lo conozca (argumento racional)Invitarlo a una prueba de manejo
para conocer el producto en persona y sacarse todas sus dudas (argumento racional)Aprovechar la escasez de producto para generar necesidad de visitar rpido (Me queda slo uno en ese color en stock. Podra pasar hoy a verlo?) (argumento emocional)Hacer referencia a sensaciones al entrar en contacto con el producto (olor, materiales, etc.).
(Argumento emocional)Vender la salida con la familia, dicindole que van a poder venir juntos, tomar un caf y todos van a poder dar su opinin (argumento emocional) Pero por sobre todo, los mejores vendedores venden su servicio: la experiencia de visitar el local y recibir una atencin personalizada donde se asesora al cliente en una de las compras ms
importantes que puede hacer. De acuerdo a todos los vendedores, la negociacin de precios por telfono es uno de los peores males, y hay que evitarlo a toda costa. Si no, se puede caeren una guerra de precios, donde el cliente slo valorar al vendedor que le prometa (y no necesariamente al que le cumpla) el mejor precio. Segn los vendedores ms hbiles,
la manera de evitar esto es a travs de argumentos slidos para responder al cliente. Que sienta que el vendedor es un aliado en buscar el mejor valor para 1. Algunos que nos compartieron fueron: Explicar que no slo importa el precio del auto, sino el negocio en general que har al comprar (financiamiento, valor del usado en forma de pago, gastos de
entregan, etc.) Demostrar al cliente el valor de la calidad. Noes slo precio, sino que tambin se debe considerar el valor del posventa y la confiabilidadde comprarcon esta empresa en particular. (Saba que nuestra empresa tiene el mejor indicador de satisfaccin al cliente de la marca en la regin en los ltimos 5 aos?Cunto vale eso para usted?) Explicar
que dependiendo del color y versin especfica del producto, es posible obtener un descuento mucho ms grande (Si tengo 5 modelos rojos y 1 azul en stock,en cul cres que podra encontrarte el mejor precio?) Sacar el precio de la ecuacin, y focalizarse en la visita y en el producto (Lo mejor que podemos hacer es que puedas venir ac, ver el producto en
persona y decidir si este es el que realmente te gusta. Si es as, te prometo que no voy a dejar que el precio sea una traba en tu compra.) Uno de mis favoritos! Consiste en pedir al cliente, durante la conversacin, que por favor tome nota de los datos del saln de ventas (direccin, horario e incluso nombre del vendedor). Independientemente de esto, el
vendedor enviar un mensaje con sus datos al email o al WhatsApp de la persona, pero ese no es €l objetivo. De esta manera, suceden varias cosas: Al tomar nota, el cliente dejar el espacio reservado para la visita en su agenda personalMemoriza los datos, se acuerda de ese negocio especficamente y hay ms chances de que lo visitePero lo ms
importante, se genera un compromiso ms grande con el vendedor (especialmente si la persona toma nota del nombre del vendedor) La anotacin es una excusa para que aumentar el xito de la visita. El truco ms elegante y sutil que descubrimos. Uno de los trucos ms sofisticados que escuchamos, a la altura de los mejores magos Consiste en repasar el
recorrido del camino que la persona deber tomar para llegar al saln de ventas en el momento de su visita, paso a paso (se lo puede guiar desde la zona donde la persona vive, o desde donde trabaja, por ejemplo). Al pedirle al cliente esto, automticamente se crea una imagen mental de su visita. No slo memoriza su cita y cmo llegar, sino que aumenta
su compromiso con el vendedor que lo est ayudando. Lo percibe ms atento que cualquier otro. Y, si no sabe cmo llegar, obviamente aprende a hacerlo! ? Les quiero confesar que cuando escuch este truco no saba si me estaban hablando de tcnica de ventas o de seduccin! De acuerdo a varios vendedores, tanto en la conversacin telefnica como en la
charla en persona, es importante que el cliente rpidamente asiente varias veces a sugerencias del vendedor. En palabras de ellos, que diga 3 veces s a cualquierpropuesta que se le haga. Segn ellos, los s pueden ser cosas sencillas en un principio (por €j. tomar un caf, sentarse en el escritorio o ver el auto de cerca). Luego ir a cosas ms complejas. Esta
tcnica se conoce en ingls como micro yes (micro s), y consiste en hacer que el cliente responda positivamente a muchaspropuestas que se le hacen. De este modo, se genera un momento de conexin positiva, donde el cliente siente que est en buenas manos y puede confiar en el vendedor. As estar mucho ms abierto a aceptar la propuesta del vendedor,
o el prximo paso propuesto. Como las fichas de un domin que tiran a otras, cada sdel cliente lleva a otros. Y as hastallegar alsfinal: la venta. Este es un recurso ms tcnico. A la hora de agendar visitas, una recomendacin que nos hicieron todos los vendedores es ser precisos e inmediatos. Veamos esto en detalle: Que las visitas o llamadas sean
agendadas en horarios precisos, significa ser lo ms especfico posible usando intervalos de a 15 minutos. Por ejemplo, una cita a las 6.15 o a las 3.45 ser mucho ms precisa que una marcada a las 5 de la tarde, o a la maana. Este detalle genera una sensacin de profesionalismo del vendedor, y un compromiso mucho ms grande por parte del cliente. Que
las visitas sean inmediatas significa que no hay mucho tiempo entre el momento de la conversacin y la cita (mximo 48 horas, luego de eso ya no tiene sentido agendar). De este modo, la persona sabe si realmente puede asistir o responder el telfono en ese momento, y es ms probable que lo recuerde. Ejemplo de cita mal realizada Vamos a agendar tu
visita. Este sbado a la maana te queda cmodo? Ejemplo de cita bien realizada Vamos a agendar tu visita. Qu le es ms conveniente: hoy jueves a las 5.30 de la tarde, o maana viernes a las 10.15 de la maana? Se ve la diferencia, no? Una de las frustraciones ms grandes de los vendedores ocurre cuando un cliente agenda una cita o una prxima llamada
pero luego no aparece! (de hecho, como hemos visto, la tolerancia a la frustracin es una de las cualidades ms importantes en los mejores vendedores). Para reducir las chances de que esto pase, los vendedores sugierengenerar compromiso (o como nos han dicho, darleculpa porno cumplir). En el caso de una visita, la manera de lograr esto es plantear
abiertamente que ellos los van a estar esperando, que van a preparar el producto (limpiarlo si fuera necesario) y que van a dejar ese espacio reservado en su agenda para poder dedicarle tiempo exclusivamente a ellos (y no a otros clientes). Sugieren adems mencionar el nombre del cliente varias veces durante la conversacin, al igual que su propio
nombre, de forma de generar un vnculo emocional (y la sensacin de no querer fallarle al otro). Y si es posible, directamente pedirle al cliente que no falle a su cita, o que simplemente le avise en caso de necesitar reagendar. Cmo dominar una llamada de ventas con tcnicas persuasivasLas llamadas telefnicas son una de las herramientas ms poderosas y
efectivas para vender productos o servicios, generar confianza y fidelizar clientes. Sin embargo, no basta con tener un telfono y una lista de contactos para lograr el xito. Se requiere de una preparacin previa, una estrategia definida y un entrenamiento constante para desarrollar las habilidades y competencias necesarias para convertir cada llamada
en una oportunidad de negocio.En este artculo, te mostraremos cmo puedes mejorar tus ventas telefnicas siguiendo estos pasos:Antes de marcar el nmero, debes conocer a quin ests llamando y tener informacin sobre su empresa y sus necesidades. Este anlisis te brinda datos esenciales que facilitarn la personalizacin de tu estrategia y la formulacin
de una oferta que resuene con el cliente.Estas herramientas te permiten ver el perfil profesional del cliente, conocer su experiencia laboral e historial educativo, ver qu publicaciones ha compartido recientemente y qu artculos ha escrito, buscar informacin sobre la empresa y su industria, y medir el nivel de inters y compromiso del cliente.Al iniciar la
llamada, invierte unos momentos en establecer una conexin con tu prospecto. Dirgete a 1 de manera amena y pregntale acerca de su da o de su negocio en general. Esto favorece la creacin de un vnculo personal y refleja tu inters en ellos como personas, no solo como una oportunidad de venta.Muestra empata y demuestra que entiendes sus
problemas. Haz preguntas abiertas para fomentar la conversacin. Evita utilizar frases genricas que puedan sonar falsas o aburridas. Por ejemplo, en lugar de decir Quera saber si te interesa mejorar tu presencia en lnea y aumentar tus ventas, puedes decir He visto tu pgina web y me ha gustado mucho tu propuesta. Qu tal te va con las ventas online?
De manera breve y concisa, presenta una declaracin que muestre el valor que puedes ofrecer al cliente. Enfcate en cmo puedes ayudar a resolver un problema o satisfacer una necesidad especfica del cliente.Para crear una declaracin de valor efectiva, debes tener en cuenta los siguientes elementos:El problema o necesidad del cliente: Identifica cul es
el principal desafo o dolor del cliente y cmo afecta a su negociolLa solucin que ofreces: Describe cmo tu producto o servicio puede resolver el problema o necesidad del cliente de manera nica y diferenciada.El beneficio que obtiene el cliente: Explica cmo el cliente se beneficiar de tu solucin en trminos cuantitativos o cualitativos.Por ejemplo, si vendes
un software de gestin de proyectos, tu declaracin de valor podra ser: Nuestro software te permite gestionar tus proyectos de forma eficiente y colaborativa, reduciendo los costes operativos y aumentando la satisfaccin de tus clientes.Es normal que el cliente tenga dudas o inquietudes sobre tu oferta. No debes ver las objeciones como un obstculo, sino
como una oportunidad para demostrar el valor de tu solucin.Para resolver las objeciones de manera efectiva, debes seguir estos pasos:Escucha con atencin: No interrumpas al cliente ni le contradigas. Escucha cuidadosamente sus palabras y esfurzate por comprender su perspectiva.Empatiza con el cliente: Reconoce la validez de su objecin y muestra
que entiendes su situacin. Por ejemplo, puedes decir Entiendo que te preocupe el precio, es una inversin importante.Reformula la objecin: Repite la objecin con tus propias palabras para asegurarte de que la has entendido bien y para darle al cliente la oportunidad de corregirte si no es as. Por ejemplo, puedes decir Si he entendido bien, tu principal
preocupacin es el precio.Responde con argumentos: Presenta argumentos que respalden tu oferta y que refuten la objecin del cliente. Usa datos, testimonios, casos de xito o garantas que demuestren el valor de tu solucin. Por ejemplo, puedes decir Nuestro software tiene un precio competitivo en el mercado y te ofrece un retorno de la inversin en
menos de seis meses. Adems, tenemos una poltica de satisfaccin o devolucin del dinero.Confirma la resolucin: Pregntale al cliente si ha quedado satisfecho con tu respuesta y si tiene alguna otra objecin. Por ejemplo, puedes decir Te ha quedado claro el tema del precio? Hay algo ms que te preocupe?Cierra la llamada de manera efectivaCuando hayas
logrado tu objetivo, cierra la llamada de manera efectiva. Esto podra ser programar una reunin de seguimiento, enviar ms informacin o cerrar la venta directamente.Para cerrar la llamada de manera efectiva, debes seguir estos pasos:Resume los puntos clave: Haz un resumen de los puntos clave que has discutido con el cliente, destacando los
beneficios de tu solucin y las objeciones que has resuelto.Pide una accin: Pdele al cliente que realice una accin concreta que lo acerque al cierre de la venta. Por ejemplo, puedes decir Te parece si te envo un correo con ms detalles y una propuesta personalizada?Confirma el compromiso: Asegrate de que el cliente se comprometa con la accin que le
has pedido y establece una fecha y hora especficas para el prximo contacto. Por ejemplo, puedes decir Perfecto, te enviar el correo hoy mismo. Podemos hablar el prximo lunes a las 10 de la maana para resolver cualquier duda que tengas?Agradece y despdete: Agradece al cliente por su tiempo e inters y despdete cordialmente. Por ejemplo, puedes
decir Muchas gracias por tu atencin y por tu confianza. Ha sido un placer hablar contigo. Hasta el lunes.Si ests siguiendo un proceso de ventas especfico, asegrate de cumplir con cada paso de manera sistemtica. Un proceso de ventas es una serie de etapas que te permiten guiar al cliente desde el primer contacto hasta el cierre de la venta.Un
proceso de ventas tpico consta de las siguientes etapas:Prospeccin: Consiste en identificar y contactar a clientes potenciales que cumplan con ciertos criterios de calificacin.Conexin: Consiste en establecer una relacin con el cliente potencial y generar inters por tu oferta.Exploracin: Consiste en descubrir las necesidades, problemas y objetivos del
cliente potencial y presentar tu solucin como la mejor opcin.Demostracin: Consiste en mostrar al cliente potencial cmo funciona tu producto o servicio y cmo puede beneficiarse de 1.Negociacin: Consiste en resolver las objeciones del cliente potencial y llegar a un acuerdo sobre los trminos y condiciones de la venta.Cierre: Consiste en obtener el
compromiso final del cliente potencial y formalizar la venta.Seguimiento: Consiste en mantener el contacto con el cliente despus de la venta para asegurar su satisfaccin y fidelizacin.Despus de la llamada, enva un correo electrnico de seguimiento agradeciendo al cliente por su tiempo y resumiendo los puntos clave discutidos. Esto refuerza tu inters y
compromiso.En el correo electrnico de seguimiento, debes incluir los siguientes elementos:Un saludo personalizado: Dirgete al cliente por su nombre y haz referencia a algn aspecto positivo de la llamada. Por ejemplo, puedes decir Hola [Nombre del Cliente], espero que ests muy bien. Me gust mucho hablar contigo ayer.Un resumen de la llamada:
Haz un resumen breve y claro de lo que hablaron en la llamada, destacando los beneficios de tu solucin y las objeciones que resolviste. Por ejemplo, puedes decir Como te coment, nuestro software te permite gestionar tus proyectos de forma eficiente y colaborativa, reduciendo los costes operativos y aumentando la satisfaccin de tus clientes. Tambin
te expliqu cmo nuestro precio es competitivo en el mercado y cmo te ofrecemos una garanta de satisfaccin o devolucin del dinero.Una accin solicitada: Recurdale al cliente la accin que le pediste en la llamada y pdele que la confirme o la realice. Por ejemplo, puedes decir Podras confirmarme si recibiste el correo con la propuesta personalizada que te
envi? Tienes alguna pregunta o comentario al respecto?Una llamada a la accin: Invita al cliente a dar el siguiente paso en el proceso de ventas y crea una sensacin de urgencia o escasez. Por ejemplo, puedes decir No pierdas esta oportunidad nica de mejorar tu negocio con nuestro software. Reserva tu demostracin gratuita hoy mismo y obtn un
descuento especial si te suscribes antes del fin de mes.Una despedida cordial: Agradece al cliente por su atencin y su confianza y despdete cordialmente. Por ejemplo, puedes decir Muchas gracias por tu inters y por tu tiempo. Espero tener noticias tuyas pronto. Que tengas un excelente da!Despus de presentar tu declaracin de valor, haz una pregunta
abierta que invita al cliente a participar en la conversacin. Esto muestra tu inters en sus necesidades y abre la puerta para obtener ms informacin sobre su situacin. Por ejemplo, Puedes contarme un poco ms sobre tu negocio y los desafos que enfrentas en este momento?Una pregunta abierta es aquella que no admite una respuesta con un mero s o
no, sino que demanda una respuesta ms detallada. Usualmente, las preguntas abiertas se inician con trminos como qu, cmo, por qu, cundo, dnde o quin.Las preguntas abiertas tienen varios beneficios para las ventas telefnicas:Te permiten descubrir las necesidades, problemas y objetivos del cliente de manera ms profunda y precisa.Te ayudan a
establecer una relacin de confianza y credibilidad con el cliente, al demostrar que te importa su situacin y que quieres ayudarlo.Te dan la oportunidad de adaptar tu oferta de ventas de manera ms efectiva, al enfocarte en los aspectos que ms le interesan al cliente.Te facilitan el control de la conversacin, al dirigir el tema hacia donde quieres y evitar
que el cliente se distraiga o se desve.Algunos ejemplos de preguntas abiertas que puedes hacer en una venta telefnica son:Qu te motiv a contactarme hoy?Qu tipo de solucin ests buscando para [problema especfico]?Qu resultados esperas obtener con [producto/servicio]?Qu criterios vas a utilizar para tomar una decisin de compra?Qu obstculos o
dificultades has encontrado al intentar [resolver un problema o lograr un objetivo]?Es posible que te encuentres con clientes potenciales que no quieren tomar la llamada o que te dicen que no tienen tiempo para hablar contigo. No debes aceptar un no como respuesta, sino intentar persuadirlos para que te escuchen y te den una oportunidad.Para
lograrlo, puedes utilizar las siguientes tcnicas:Ofrecer un horario alternativo: Si el cliente te dice que est ocupado en ese momento, puedes ofrecerle programar una llamada en otro momento que le resulte ms conveniente. Por ejemplo, puedes decir "Entiendo que ests ocupado en este momento. Te gustara programar una llamada en un momento que
te resulte ms conveniente? Estoy disponible durante toda la semana. Puedes proponer un horario especfico para aumentar las probabilidades de que acepte. Por ejemplo, puedes decir Qu te parece si hablamos maana a las 10 de la maana?Asegurar brevedad: Si el cliente te dice que no tiene tiempo para hablar contigo, puedes asegurarle que la
llamada ser breve y directa al punto. Por ejemplo, puedes decir "Por supuesto, no quiero ocupar mucho de tu tiempo. Podramos hablar por unos minutos ahora o te resultara mejor ms tarde? Puedes darle dos opciones para que elija la que le convenga ms. Por ejemplo, puedes decir Te viene mejor hablar ahora o dentro de media hora?Preguntar por
preferencias de contacto: Si el cliente te dice que no quiere hablar por telfono, puedes preguntarle si prefiere otro medio de comunicacin, como el correo electrnico o el mensaje.Por ejemplo, puedes decir "Si una llamada telefnica no es lo ideal ahora, te gustara que te enviara informacin por correo electrnico o un mensaje con detalles para que puedas
revisarlo ms tarde? De igual manera, puedes comprometerte a contactarlo nuevamente por telfono en otro momento. Por ejemplo, puedes decir De igual manera te contacto maana a las 3:00 pm o 4:00 pm, qu horario prefieres?Confirmar el inters: Si el cliente te dice que no est interesado en tu oferta, puedes preguntarle si tiene algn inters en el
producto o servicio que le ests ofreciendo.Por ejemplo, puedes decir "Entiendo que puedas estar ocupado. Antes de que te vayas, puedo preguntarte si tienes inters en [mencionar brevemente el producto/servicio]? Si es as, podramos coordinar un momento ms adecuado para hablar al respecto. Puedes mencionar algn beneficio clave o alguna ventaja
competitiva de tu oferta para despertar su curiosidad. Por ejemplo, puedes decir Si es as, podramos coordinar un momento ms adecuado para hablar sobre cmo [producto/servicio] puede ayudarte a [resolver un problema especfico o lograr un objetivo].Ser agradecido y amable: Si el cliente insiste en que no quiere hablar contigo, debes ser agradecido
y amable y no insistir ms. Por ejemplo, puedes decir Gracias por tu tiempo, [Nombre]. No quiero interrumpirte si tienes cosas importantes que atender en este momento. Estar encantado de hablar contigo cuando te resulte mejor. Pero te har llegar la informacin por el medio que prefieras. Te acomoda mejor hoy o maana? Que tengas un buen da!Si
quieres ser ms persuasivo en tus ventas telefnicas, debes utilizar tcnicas que capten la atencin del cliente, generen inters y creen urgencia. Algunas de estas tcnicas son:Ofrecer un horario alternativo con valor aadido: Si el cliente te dice que est ocupado ahora mismo, puedes ofrecerle programar una llamada ms tarde para que puedan discutir cmo tu
producto o servicio puede beneficiarlo. Por ejemplo, puedes decir "Entiendo que ests ocupado ahora mismo. Te gustara programar una llamada ms tarde para que podamos discutir cmo [beneficio clave del producto/servicio]? Estoy seguro de que encontrars esta conversacin valiosa para [resolver un problema especfico o lograr un objetivo]. Puedes
enfatizar el valor aadido de tu oferta y el beneficio que obtendr el cliente al hablar contigo.Destacar la importancia del contenido: Si el cliente te dice que no tiene tiempo para hablar contigo, puedes destacar la importancia del contenido que le vas a ofrecer. Por ejemplo, puedes decir "Hola [Nombre]! S que tu tiempo es valioso, y quiero asegurarme
de que no te pierdas esta increble oportunidad. Estoy llamando para hablar sobre [aspecto emocionante del producto/servicio]. Puedo tomarme unos minutos de tu tiempo para compartir cmo esto podra [beneficiar tu negocio/mejorar tu vida]? Puedes resaltar algn aspecto emocionante o novedoso de tu oferta y el impacto positivo que tendr en el
cliente.Elogiar su inters previo: Si el cliente ha mostrado algn inters previo en tu producto o servicio, puedes elogiarlo por ello y aprovecharlo para iniciar una conversacin. Por ejemplo, puedes decir "Recib tu inters sobre [producto/servicio] y pens que sera genial discutirlo en detalle. Estoy aqu para responder a todas tus preguntas y proporcionarte
la informacin que necesitas para tomar una decisin informada. Puedes reconocer el inters del cliente y ofrecerle tu ayuda y asesoramiento.Crear urgencia suave: Si el cliente te dice que no est interesado en tu oferta, puedes crear una urgencia suave para motivarlo a actuar. Por ejemplo, puedes decir "Comprendo que ests ocupado en este momento.
No obstante, me gustara mencionarte que esta es una oportunidad que no querrs dejar pasar. Qu te parece si reservamos unos minutos para hablar ahora y explorar cmo [producto/servicio] puede marcar la diferencia en [un beneficio especfico]? Puedes sugerir que tu oferta es limitada o exclusiva y que el cliente se perder algo importante si no acta
prontoCompromiso de valor aadido: Si el cliente te dice que no tiene tiempo para hablar contigo, puedes comprometerte a ofrecerle un valor aadido si acepta la llamada. Por ejemplo, puedes decir Entiendo que puedas estar ocupado. Para facilitarte las cosas, te prometo que esta llamada ser breve y directa al punto. Estoy seguro de que te alegrars de
haber hablado conmigo cuando descubras cmo [producto/servicio] puede [resolver un problema o proporcionar un beneficio especfico]. Puedes prometerle al cliente que la llamada valdr la pena y que obtendr algo de valor al escucharte.Finalmente, para persuadir al cliente de que compre tu producto o servicio, debes establecer autoridad y
credibilidad personal. Esto significa demostrar que eres un experto en tu campo, que conoces bien tu producto o servicio y que puedes ofrecerle al cliente la mejor solucin para su situacin.Para establecer autoridad y credibilidad personal, puedes utilizar las siguientes tcnicas:Introduccin con experiencia personal: Al presentarte al cliente, puedes
mencionar tu experiencia personal en el sector o en el tema que vas a tratar. Por ejemplo, puedes decir Hola, soy [Tu Nombre] y llevo ms de 10 aos trabajando en el campo de la gestin de proyectos. He ayudado a cientos de clientes a mejorar su productividad y eficiencia con nuestro software.Muestra testimonios o casos de xito: Puedes mostrar al
cliente testimonios o casos de xito de otros clientes que han utilizado tu producto o servicio y han obtenido resultados positivos. Por ejemplo, puedes decir Te voy a contar el caso de [Nombre de un Cliente], que es uno de nuestros clientes ms satisfechos. 1 logr reducir sus costes operativos en un 30% y aumentar la satisfaccin de sus clientes en un
50% con nuestro software.Usa datos o estadsticas: Puedes usar datos o estadsticas que respalden tu oferta y que demuestren el valor de tu producto o servicio. Por ejemplo, puedes decir Segn un estudio reciente, nuestro software es el ms rpido y fcil de usar del mercado. Tiene una tasa de satisfaccin del 95% y una tasa de retencin del 90%.0Ofrece
garantas o pruebas gratuitas: Puedes ofrecer al cliente garantas o pruebas gratuitas que le den seguridad y confianza para probar tu producto o servicio. Por ejemplo, puedes decir Estoy tan seguro de que te encantar nuestro software que te ofrezco una garanta de devolucin del dinero si no quedas satisfecho. Adems, te regalo una prueba gratuita de
15 das para que lo pruebes sin compromiso.Las llamadas telefnicas son una herramienta esencial para el emprendedor, ya que le permiten vender sus productos o servicios, generar confianza y fidelizar a sus clientes. Sin embargo, para lograr el xito en las ventas telefnicas, se requiere de una preparacin previa, una estrategia definida y un
entrenamiento constante.En este artculo, te hemos mostrado cmo puedes mejorar tus ventas telefnicas siguiendo estos pasos:Realiza una investigacin previa sobre el cliente potencialConecta con tu prospectoPresenta una declaracin de valorResuelve objecionesCierra la llamada de manera efectivaSigue el proceso de ventasRealiza un seguimientoHaz
una pregunta abiertaQu sucede si no quiere tomar la llamada?Cmo ser ms persuasivo?Establece autoridad y credibilidad personalEsperamos que este artculo te haya sido til y que puedas aplicar estos consejos en tus prximas llamadas telefnicas. Recuerda que la prctica hace al maestro, as que no te desanimes si no consigues los resultados esperados
al principio. Con perseverancia y dedicacin, podrs convertirte en un experto en ventas telefnicas y hacer crecer tu negocio. Mucha suerte!

Como convencer clientes por teléfono. Como colocar out of office no teams. Como convertir un pantalon en short. Como convencer a un cliente para que compre por telefono. Como hablarle a un cliente por
telefono. Como dibujar un pug. Como atender a un cliente por llamada. Como hablar con un cliente por telefono.



