No venda, haga que su cliente le compre

Cuando un buen vendedor hace una excelente presentación de ventas donde explica con claridad los beneficios, las ventajas y las características de sus productos o servicios y, además resuelve las dudas y objeciones del cliente, lo más probable es que la venta se vaya a cerrar por sí misma, en forma natural. Un buen vendedor se asegura que el prospecto haya comprendido a la perfección lo que el cliente va a recibir por su dinero.

Uno de los puntos clave durante el proceso de venta se refiere a la comprensión que debe tener el cliente del valor del producto. Con ello no me refiero al precio, sino a algo más importante: qué nivel de satisfacción de la necesidad del cliente tiene el producto con relación a lo que paga. Todos sabemos que la alta calidad tiene un costo y que sus beneficios también son más altos que los productos que carecen de ella. El vendedor asesora al cliente para que perciba mejor el valor agregado que da su producto de alta calidad, de tal forma que tenga claro lo que va a hacer por el cliente una vez que lo adquiera.

Cuando el vendedor está negociando con un prospecto que sabe exactamente lo que desea y durante la presentación de ventas está estructurada la argumentación de compra, de tal manera que demuestra que su producto satisface perfectamente las necesidades del comprador, el cliente puede tomar la decisión de compra y pedir el cierre la venta. 

Éste resultado se da mágicamente, y no es que los vendedores profesionales sean magos, es que se ha hecho una presentación con un objetivo claro: hacer que el cliente decida por sí mismo.

Por eso es importante prepararse previamente a la cita con el prospecto, a fin de afrontar cada situación de ventas para evitar que su cliente potencial se quede con preguntas sin responder, problemas irresueltos y objeciones sin contestar. Al mismo tiempo, el vendedor profesional tiene que orientar al cliente de manera sutil pero efectiva, para que compre sin sentirse presionado. 

Como si fuera un artista, el vendedor profesional necesita una variedad de herramientas con las que podrá hacer un excelente trabajo. Los mejores vendedores son aquellos que son los más hábiles para detectar la forma de llevar la conversación de ventas a una conclusión positiva.

La primera tarea en la conversación de ventas consiste en construir y mantener una relación. Esto implica ser amistoso, sociable, confiable y completamente concentrado en ayudar al cliente a resolver un problema o a lograr un objetivo por medio de la propuesta del producto o servicio.

Dada la importancia de la confianza en la venta, el vendedor profesional nunca debe aparecer presionando al cliente, o excesivamente agresivo. Nunca debe decir nada que pueda verse como una manipulación. Nunca debe intentar influenciar al prospecto para que actúe de una manera que sea contraria a sus verdaderos intereses. El trabajo de vendedor consiste en comprender con precisión la situación del prospecto y hacerle buenas recomendaciones para que pueda tomar la decisión de compra correcta.
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