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INTRODUCCION

El indice de Habilidades para Ventas es un anélisis objetivo de la comprension del
individuo acerca de las estrategias requeridas para vender exitosamente en cualquier
ambiente laboral. Esencialmente responde a la pregunta "¢ Esta persona puede vender
? ". Como cualquier profesion, las ventas requieren de un conjunto de conocimientos
para una ejecucion exitosa. Son justo estos conocimientos los que mide esta
herramienta.

Aunque esta herramienta ayuda a conocer si una persona domina o no determinadas
habilidades para llevar a cabo un proceso de ventas, no es lo Unico que se debe
considerar para determinar un desempefio éptimo en ventas. El comportamiento, las
competencias, los valores e intereses personales son otras areas que también deben ser
tomadas en cuenta.

El entendimiento de la estrategia de ventas efectiva puede ayudar a llevarlo al éxito,
siempre y cuando usted la pueda implementar y ponga en practica sus conocimientos.
El solo hecho de saber qué estrategia efectiva utilizar no es suficiente, lo importante es
gue la lleve a la practica.

Este reporte le dard una retroalimentacion sobre sus fortalezas y sus areas de
oportunidad. A partir de él se puede desarrollar un plan para superar sus debilidades. El
conocimiento de las fortalezas y debilidades de si mismo, aunado al deseo de ser lo
mejor que puede ser, le permitira orientar su crecimiento profesional en ventas.
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INDICE DE HABILIDADES DE VENTAS

ANALISIS POR CATEGORIA

PROSPECCION: Es el primer paso de cualquier proceso de ventas. Es la etapa en donde se identifican las
perspectivas, se obtiene informacion basica, se coordina la actividad fisica de la prospeccioén tradicional y se
desarrolla una estrategia general para vender de persona a persona.

De acuerdo a sus respuestas: (6/13) 46% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (2/13) 15% de veces usted eligio la segunda estrategia mas efectiva como
Su primera opcion

PRIMERA IMPRESION / SALUDO: Es la primera interaccién cara a cara entre el prospecto y el vendedor.
Este paso permite que el vendedor muestre un sincero interés por el prospecto... con el fin de ganar una
aceptacion positiva y desarrollar un sentido de respeto mutuo y una buena relacion. Es la etapa en la que se
desarrolla una confianza mutua y se establece cara a cara el proceso de venta en cuestion.

De acuerdo a sus respuestas: (4/9) 44% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (3/9) 33% de veces usted eligid la segunda estrategia mas efectiva como
Su primera opcion

EVALUACION/CALIFICACION DEL PROSPECTO: Se refiere a la etapa de andlisis detallado de las
necesidades sobre la venta personal. Este paso del proceso de venta permite al vendedor descubrir qué es
lo que el prospecto va a comprar, cuando va a comprar y bajo gué condiciones va a comprar. Permite que el
prospecto identifique y comunique su nivel de interés y sus necesidades concretas y especificas en el
producto o servicio que el vendedor esta ofreciendo.

De acuerdo a sus respuestas: (1/7) 14% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (3/7) 43% de veces usted eligio la segunda estrategia mas efectiva como
Su primera opcion
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INDICE DE HABILIDADES DE VENTAS

ANALISIS POR CATEGORIA

DEMOSTRACION: Es la habilidad del vendedor para presentar su producto de tal manera que responda a
las necesidades expresadas o a las intenciones del prospecto.

De acuerdo a sus respuestas: (0/9) 0% de veces usted eligi6 la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (5/9) 56% de veces usted eligi6 la segunda estrategia mas efectiva como
su primera opcién

INFLUENCIA: Esta es la etapa que permite generar y fortalecer la confianza que el prospecto tiene en el
vendedor y en su producto o servicio. Recuerde que cuando la gente tiene una creencia muy arraigada,
generalmente actlia en consecuencia. Este paso permite que el vendedor construya valor en su producto o
servicio y supere a su competencia.

De acuerdo a sus respuestas: (2/6) 33% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (1/6) 17% de veces usted eligid la segunda estrategia mas efectiva como
Su primera opcién

CIERRE: Es la fase final de cualquier proceso de ventas. Es el paso donde se le sugiere al prospecto
comprar, el momento de responder las dudas, de manejar cualquier negociacion necesaria y de completar la
transaccién con el de fin de llegar a un resultado de satisfacciéon mutua.

De acuerdo a sus respuestas: (4/10) 40% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (4/10) 40% de veces usted eligio la segunda estrategia méas efectiva como
su primera opcién

GENERAL.: Este punto representa una comprensién global del proceso de venta. El conocimiento de este
proceso puede llevarnos a una actitud positiva hacia las ventas y hacia el compromiso en los pasos de
ventas anteriormente mencionados.

De acuerdo a sus respuestas: (4/13) 31% de veces usted eligio la estrategia mas efectiva
De acuerdo a sus respuestas: (4/13) 31% de veces usted eligio la segunda estrategia mas efectiva como
su primera opcién
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Indice de Habilidades de Ventas

Analisis de las situaciones de venta planteadas

Andlisis de preguntas

21 veces que se elige las estrategia MAS efectiva

22 veces que se elige la SEGUNDA estrategia mas efectiva como la #1

17 veces que se elige la TERCERA estrategia mas efectiva como la #1

7 veces que se elige la ULTIMA estrategia méas efectiva como la #1
ANALISIS DE LA ULTIMA ESTRATEGIA MAS EFECTIVA

Por favor revise las siguientes preguntas. En estas situaciones usted selecciond la Ultima estrategia como la
estrategia mas efectiva. Para cada caso planteado, se muestra la estrategia mas efectiva para su revision.
5. Alinicio de la presentacién, su cliente potencial le pregunta directamente: "¢ Cuanto cuesta tu

producto?" Usted deberia:

D. Decirle al cliente potencial que discutiran el precio una vez que usted haya expuesto todos
los beneficios que él recibira

6. Durante su presentacion, usted se da cuenta de que su cliente potencial se encuentra utilizando
el producto de la competencia y usted sabe que la competencia no puede cumplir con los
estandares de los productos que usted le est4 ofreciendo. Usted deberia:

B. Preguntarle qué le cambiaria al producto que esta usando

25. Durante una presentacion, usted se da cuenta de que hay otras personas involucradas en la
decision de compra. Usted deberia:

A. Preguntar cudl es el papel de las personas a las que usted se esta dirigiendo

30. Al empezar su presentacion el posible cliente le dice, "Lo escucharé, pero no compraré nada en
este momento...sin importar lo que sea" Usted deberia:

A. Decirle al posible cliente que usted no esta interesado en venderle nada, sino que solo busca
ver qué necesidad tiene y ver si su producto la puede cubrir.

Jane Doe
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 4



Q"' TTI SUCCESS INSIGHTS®
DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

Indice de Habilidades de Ventas

Andlisis de las situaciones de venta planteadas

36. Cuando un vendedor rebaja el precio, esto podria causar que el posible cliente:

D. Se pregunte por qué el precio era mas elevado en un inicio

37. Mantener registros exactos de ventas:

B. Ofrece una base de ventas a la que dar seguimiento y hacer ventas continuas

62. Catalogue las siguientes estrategias para darle seguimiento a un posible cliente de la mejor a la
peor:

D. Buscar alguna recomendacion
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INDICE DE HABILIDADES PARA VENTAS

EVALUACION DE EFECTIVIDAD PRIMARIA

El siguiente gréafico ilustra SU comprension de la estrategia de venta mas eficaz dentro de una serie
de situaciones de ventas. La investigacion confirma que la comprensién y la aplicacién de una
efectiva estrategia esta directamente relacionada con el éxito en ventas. Cuanto mas alto sea el

puntaje en cualquier area en particular mas fuerte sera su comprension especifica de lo que se

requiere para tener éxito en el proceso de venta.
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INDICE DE HABILIDADES PARA VENTAS

EVALUACION DE LA EFECTIVIDAD PRIMARIA Y SECUNDARIA

Este gréfica ilustra el conocimiento general que usted posee sobre la estrategia mas efectiva y la
segunda mas efectiva. Mientras mas alto sea el resultado en cualquier segmento, mejor seré la
comprension que tiene usted acerca de la estrategia general de ventas que se requiere en esa etapa
en concreto para una venta exitosa.
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INDICE DE HABILIDADES DE VENTAS

COMPRENSION DE QUE HACER O NO HACER

Saber lo que NO hay que hacer en una determinada situacion de ventas puede ser tan importante
como el hecho de saber quée hacer. Tu comprension de lo que NO hay que hacer lo salvaguardara a
usted de que se bloguee y, por lo tanto, lo llevara a una presentacién exitosa. UNA PUNTUACION

ALTA indica que tiene una sélida comprension de cudles son las estrategias que usted tiene que

evitar a la hora de vender.
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