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TIPS Y REGLAS DE ORO
EN VENTAS

Los expertos en ventas de programas de "Estudia y Trabaja
en el Extranjero" siguen una serie de consejos y reglas de

oro para maximizar su éxito. Aqui te dejo una lista detallada:

CONSEJOS Y REGLAS DE ORO
PARA EXPERTOS EN VENTAS

1. Conoce a tu Cliente

Descripciéon: Entender a fondo a tu cliente es fundamental
para personalizar tu enfoque y satisfacer sus necesidades
especificas.

Consejos:

] Investigacion: Investiga a fondo a tu cliente
potencial antes del primer contacto. Conoce su perfil,
intereses y necesidades

J Escucha Activa: Presta atencién a lo que dice el
cliente y haz preguntas para entender mejor sus motiva-

ciones y preocupaciones

o Segmentacion: Segmenta tu base de datos para
dirigirte a grupos especificos con mensajes personalizados

2. Construye Relacién y Confianza
Descripcién: La confianza es crucial en cualquier relacion

de ventas, especialmente en la educacién y experiencias
internacionales.
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Consejos:
J Transparencia: Sé honesto sobre los beneficios y
limitaciones del programa

° Empatia: Muestra comprensidon y preocupacion
genuina por las necesidades del cliente

o Seguimiento: Mantén contacto regular y propor-
ciona actualizaciones importantes

3. Conoce Tu Producto

Descripcién: Un conocimiento profundo de los programas
que ofreces es esencial para responder preguntas y mane-
jar objeciones.

Consejos:

J Formacién Continua: Mantente actualizado sobre
las caracteristicas del programa, los cambios y las nuevas
oportunidades

o Demos y Presentaciones: Realiza demostraciones
y presentaciones detalladas y adaptadas a las necesidades
del cliente

J Casos de Exito: Familiarizate con historias de éxito
de estudiantes anteriores para utilizarlas como ejemplos

4. Ofrece Valor Agregado

Descripcién: Destaca los beneficios tnicos y el valor afadi-
do que ofrece tu programa.

Consejos:
J Beneficios Clave: Comunica claramente los benefi-
cios clave y como se alinean con los objetivos del cliente

° Comparativas: Muestra cémo tu programa se
diferencia de la competencia en términos de calidad, costo
y resultados

o Ofertas  Especiales:  Proporciona incentivos
adicionales, como descuentos por inscripcién anticipada o
sesiones de orientacién gratuitas
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o Cuenta Storytelling tuyas propias o de otros estudi-
antes satisfechos

5. Maneja Objeciones Efectivamente

Descripcién: Las objeciones son una parte natural del
proceso de ventas y deben manejarse con habilidad.

Consejos:
J Escucha y Comprende: Escucha las objeciones
del cliente con atencion y muestra empatia

J Responde con Informacién: Proporciona
respuestas claras y basadas en datos para abordar las
preocupaciones

J Reafirma el Valor: Refuerza los beneficios clave
del programa y cémo estos abordan las objeciones del
cliente

6. Usa Técnicas de Cierre Adecuadas

Descripcién: El cierre de una venta es un arte y requiere
tacto y precision.

Consejos:
o Cierre Directo: Pide la inscripcion directamente
cuando sientas que el cliente est3 listo

] Cierre por Alternativa: Ofrece al cliente dos o
mas opciones para facilitar la toma de decisién

J Cierre de Urgencia: Crea un sentido de urgencia
destacando la disponibilidad limitada o descuentos tempo-
rales, flexibilidades de pago y de posibles cambios de
fecha, asi como de subida de precios (;Para qué pagar mas
por lo mismo?)

o Apoyarse en su Team Leader u otro compafiero
para que le haga de central de reservas. (Tengo una reser-
va bloqueada a su nombre....necesito el pago para
confirmarla o soltarla...;Qué hacemos?)

7. Realiza un Seguimiento Proactivo
Descripcién: El seguimiento después de la venta es crucial

para asegurar la satisfaccion del cliente y fomentar
recomendaciones.

Consejos:
° Comunicacion Continua: Mantén una comuni-
cacion regular y ofrece apoyo continuo

o Encuestas de Satisfaccién: Realiza encuestas para
obtener feedback y mejorar el servicio

o Agradecimiento: Agradece a los clientes por su
confianza y ofréceles recursos adicionales para su éxito

8. Mantén una Actitud Positiva y Profesional

Descripcién: Tu actitud puede influir significativamente en
la percepcion del cliente sobre ti y tu programa.

Consejos:

o Optimismo: Mantén una actitud positiva, incluso
cuando enfrentes rechazo o dificultades. (Antes de llamar
obligate a sonreir aunque sea forzosamente, el cliente nota
un tono de voz diferente, vigoroso y mas energico)

o Profesionalismo: Sé puntual, cumple tus prome-
sas y mantén una apariencia y conducta profesional

J Resiliencia: No te desanimes ante el rechazo y
sigue mejorando tus técnicas y habilidades. (Un NO hoy es
un Sl maiana)

° Se mantiene SIEMPRE AUTO-MOTIVADO (no
necesita que nadie le motive, lo agradece cuando sucede,
pero en realidad no lo necesita porque ejercita SU PROPIA
AUTOMOTIVACION CONSTANTEMENTE Y CREE EN EL, EN
EL PRODUCTO, EN LA EMPRESA Y EN SUS CAPACIDADES
= CRACK!!)

o SABER DISFRUTAR DE TODO PROCESO....iTRA-
BAJAY DIVIERTETE AL MISMO TIEMPO!

9. Sé Proactivo y Toma la Iniciativa

Descripcién: La proactividad puede marcar la diferencia en
el cierre de ventas y la satisfaccién del cliente

Consejos:

o Anticipa Necesidades: Adelantate a las necesi-
dades y preguntas del cliente para ofrecer soluciones antes
de que surjan problemas



o Iniciativa: No esperes a que el cliente se comu-
nique contigo; toma la iniciativa para hacer seguimiento y
proporcionar actualizaciones

10. Utiliza Testimonios y Referencias

Descripcién: Los testimonios y referencias pueden ser
extremadamente persuasivos y ayudar a construir confian-

za.
Consejos:
o Recoge Testimonios: Pide a los clientes

satisfechos que compartan sus experiencias positivas

o Utiliza Referencias: Invita a prospectos a hablar
con exalumnos que han tenido éxito en el programa

CONCLUSION

11. Innovacién y Mejora Continua

Descripcién: El mercado y las necesidades de los clientes
cambian constantemente, y es importante adaptarse y
mejorar continuamente.

Consejos:
o Feedback: Recoge y analiza el feedback de los
clientes para identificar dreas de mejora

o Formacion Continua: Participa en cursos y talleres
para mejorar tus habilidades de ventas y conocimiento del
producto

o Tecnologia: Aprovecha las nuevas tecnologias y
herramientas de ventas para optimizar tus procesos y
estrategias

Seguir estos consejos y reglas de oro puede ayudarte a convertirte en un vendedor experto en programas de estudio y trabajo

en el extranjero. La clave estd en comprender profundamente a tus clientes, construir relaciones de confianza, comunicar

claramente el valor de tu programa y ser proactivo en todas las etapas del proceso de ventas. Al mantener una actitud positiva y

profesional, y adaptarte continuamente a las necesidades cambiantes del mercado, puedes maximizar tus posibilidades de éxito

y satisfaccién del cliente.




