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VENTAS EN EPOCAS DE CRISIS
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LA ECONOMIA MUNDIAL SE MUEVE A
TRAVES DE LAS VENTAS, PERO SIN
CLIENTES NO HAY VENTAS




Soy Licenciada en Marketing,
especialista y trainer en ventas en €|
sector privado. Me desempené
profesionalmente en entidades como
Millicom, Camurel, Marusa, Impacto,
Scann Market, desempenando funciones
comerciales en niveles gerenciales. Fui
docente universitaria durante 6 anos.

Soy embajadora de la Asociacion Internacional de
vendedores AlV




L

Sl
%S Mi PyME Cumple
fﬁg&% Centro de apoyo y promocion
i a la formalizacion empresarial

G

gEstrategias para vender
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CARTERA DE
CLIENTES
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El Consumidor:
Esta hiperconectado, exigente y multitasking, ya no espera que las marcas le digan qué es
lo mejor para ellos, por el contrario busca marcar tendencia. Comprender su

comportamiento sera crucial si necesitamos aumentar las ventas.

El consumidor de hoy es un cliente maduro, proactivo y conectado. Ellos son los que
generan las nuevas tendencias y los gue marcan las verdaderas necesidades.

La demanda triunfa sobre |a oferta.

El acceso a la informacion, la posibilidad de leer experiencias de otros usuarios e incluso los
cambios en los comportamientos de consumo, impulsan a las empresas a estar atentasy a
resoponder de forma personalizada a cada persona. Ya no hablamos de publicos
segmentados por edad y ubicacion geografica, hoy debemos trabajar sobre micro publicos

y SUsS comportamientos.
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A El primer paso es cuando una persona se descubre necesitada. Es
decir, comprende que hay algo que le falta y por lo tanto debe
solucionarlo.

A Luego comienza la investigacion. Gracias a internet el acceso a la
informacion es rapido y masivo. Aqui se encuentra con varias posibles
soluciones.

A Antes las personas podian acceder a muy pocos productos o servicios,

por lo que su busqueda nNo era Muy extensa. Incluso se veian

totalmente limitados por su ubicacion geografica. Hoy este punto se
convierte en un elemento clave ya que las personas investigan mucho
Mas y son mucho mas exigentes porque tienen la conciencia de que

pueden elegir entre varias opciones.
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A Una vez que la persona analizd las distintas ofertas con sus busquedas
personales, comienza a tomar una decision de compra.

A En este punto la persona se convierte en consumidor, realiza la compra y
prueba el producto o servicio.

A Y aungue muchas empresas creen que una vez realizada la venta el
proceso termina, en realidad es sumamente importante que el comprador

se convierta en cliente y el cliente en influenciador. Es decir, el consumidor

con certezas dara una devolucion de lo adquirido, a través de foros o en sus
redes sociales y es de suma importancia que a mas alld de brindar una

opinidn positiva o negativa, reciba una respuesta de la empresa




\-/ 3

: %‘qggé
€& &8

Los nuevos tipos de BT IS Mi PyME Cumple

. WS I
consumidores de HOY 5%% Centro de apoyo y promocion

a la formalizacién empresarial

G

A Preocupado: cuida su salud y tiene un 25% mas de probabilidades de
estar estresado o0 ansioso como resultado. Esta muy al tanto de las

noticias.

A Individualista: se cuida a si mismo y trata de mantener su status quo. Es

mMas probable que este tipo de consumidor se mantenga solo.

A Racionalista: su mentalidad consiste en mantener la calma y seguir
adelante. Tiene un gran conocimiento de las noticias (el 82% se mantiene
mas informado) y clasifica la informacion en lo que es Util y lo que no o
es. Aumento la compra de productos aconsejados, como los de higiene

personal, impiezay basicos.
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El consumidor también tiene mas conciencia de comprar al productor cercano, y al que o

haga de manera mas ecoldgica, con menor impacto para el medio ambiente.

Se veia a la venta online como un canal secundario, sin embargo, es alli a donde deben

reorientar los negocios.

Para ello, deben ampliar las ofertas existentes y crear nuevas lineas de servicio.
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Sicaen las REDES que hacemos?

La confianza y la conveniencia son puntos importantes que deben tener en cuenta las

empresas.

Confianza entre la empresa y los clientes, en coOmo estos responden a los faltantes de

productos, cambios en los precios o fechas estimadas de entrega pueden hacer que ese




