ESTRATEGIAS DE VENTA

Las estrategias de venta se basan en implementar un plan operativo en funcion de los resultados
que el negocio desea obtener en el area comercial.

Una estrategia de ventas es un enfoque que le permite a la fuerza de ventas de un negocio
posicionar su emprendimiento y sus productos de tal manera que se dirijan a sus clientes objetivo
de una manera significativa y diferenciada.

1. Estrategia de ventas con demostraciones

Siempre que sea posible lleva a cabo demostraciones. En definitiva, no existe mejor estrategia de
ventas que ver un producto eficaz y que funciona.

Trata de resaltar los aspectos de tu producto o servicio que cumplen con las expectativas de tus
prospectos y estards mucho mas cerca de cerrar una venta. Para llevar a cabo demostraciones que
le sean Utiles a tu estrategia comercial debes, en primer lugar, analizar quiénes son tus clientes
potenciales para evitar dar productos en vano. Asi mejoraras las opciones de cerrar el mayor
nUmero de ventas.

Ejemplo

Algunos ejemplos de demostraciones de producto eficaces son:
a. Demos

b. Muestras gratuitas

¢. Pruebatemporal

Por ejemplo, en HubSpot puedes probar herramientas de Marketing Hub al alcance de un
formulario:

Solicita una demostracion
gratuita de Marketing Hub Mosbon:

El software de HubSpot para automatizacién de marketing te
ayudard a atraer a la audiencia correcta, convertir mas
visitantes en clientes y ejecutar campanas de inbound
marketing completas a gran escala: todo en una (nica

plataforma potente y facl de usar.

Cuntas personss tratagan? ™

Caracteristicas populares

Atraer Convertir
@ Redes sociales @ Péaginas de destino
® SEO P Automatizacion
® Blog B Correo electrénico
® Anuncios } Formulanos

Informes y
personalizacién

® Informes de atribuaén



https://offers.hubspot.es/demo?hubs_post=blog.hubspot.es/sales/ejemplos-estrategias-ventas-exitosas&hubs_post-cta=HubSpot

2. Estrategia de ventas con programas de fidelidad

Esta es una de las mejores estrategias de ventas cuando se desea conservar clientes recurrentes, a
la vez que se quiere llamar la atencion de otros clientes potenciales y reforzar la fidelidad. El
objetivo es darle sentido de pertenencia a un grupo exclusivo, ademas de brindarles beneficios de
ofertas o promociones.

Podemos ver esta estrategia en muchos tipos de empresas. Por ejemplo, los centros deportivos
como gimnasios o clubes deportivos, que estan localizados en zonas de alta competencia. Cuando
los clientes cumplen cierto tiempo de preferir su servicio, obtienen beneficios de descuento o
cortesias gratis. Esta es una muy buena estrategia que puede ser aplicada casi en cualquier negocio
para mantener la preferencia de los clientes e incluso conseguir otros nuevos.

Ejemplo

En Skyteam llevan las posibilidades de fidelidad al maximo, al crear redes de aerolineas con
beneficiarios.

rﬁ/ SKYTEAM Vueles  Viajerce frecuentes Salss VIP  Aercpuerics  SkyPrierity  Soluciones Corporativas Round the World

Acumular Millas entre las aerolineas socias nunca fue tan facil

3. Estrategia de ventas inbound

Inbound sales es una metodologia de ventas personalizada. Un vendedor inbound se enfoca en los
puntos de dolor (0 «pain points») de sus prospectos y actla como consultor de confianza,
adaptando su proceso de venta al ciclo de compra del consumidor. ;Por qué funciona esta
estrategia? Porque brinda una experiencia centrada en el cliente y sus necesidades.

Inbound no es solo una forma de vender, sino una metodologia completa que puede aplicarse a
cualquier tipo de negocio, ya sea tradicional o disruptivo.

Consiste en tres etapas:
Atraer: provoca que tu publico ideal conozca tu empresa por medio de contenidos adecuados a
sus intereses. Ademas, crea formas de comunicacién faciles con las que se relaciona desde el

primer momento.

Interactuar: es tu oportunidad para conocer y centrarte en la necesidad de cada persona interesada,
donde le ofreces soluciones relevantes y personalizadas.

Deleitar: una vez que das la solucion especifica, conseguiras que el cliente satisfecho se fidelice
y se convierta en un embajador de la marca.


https://www.hubspot.es/inbound-marketing?hubs_post=blog.hubspot.es/sales/ejemplos-estrategias-ventas-exitosas&hubs_post-cta=metodolog%C3%ADa%20completa

Ejemplo

Un caso destacado es Viessman, compafiia que logr6 900 % de aumento de trafico en su
blog y 200 % maés oportunidades de venta. Es uno de muchos ejemplos donde una
estrategia inbound fue la diferencia, en distintos sectores y mercados.

En su blog, donde tienen 5 categorias, comparten articulos acerca de como elegir un
producto, cdmo realizar reparaciones y dan consejos practicos de ahorro. Son temas que
a sus clientes potenciales les interesan y los atraen a la compafiia exitosamente.

Ahorrar energia Purgar los radiadores Equilibrado hidrdulico  Contrato de mantenimiento  Averias > > Solicitar asesoramiento gratuito
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Ahorrar energia y reducir costes Purgar los radiadores Equilibrado hidraulico del sistema
correctamente de calefaccion

-

4. Estrategia de ventas Cruzada

Esta estrategia también se conoce como « cross-selling ». Se aplica incentivando la venta
de un producto complementario, asociandolo con un producto principal. De ahi su
nombre, ya que ofrece un producto o servicio como complemento al que se estd
adquiriendo.

Ejemplo

Tal vez lo has notado en Amazon, donde siempre encontrards promociones
complementarias bajo el titulo «Los clientes que adquirieron esto, también prefieren
aquello» o «Completa tu compra con este articulo».

Poner a la vista objetos complementarios aumenta las posibilidades de compra de forma
adicional al producto de mayor importancia.

£Qué otros productos compran los clientes tras ver este producto?

Samsung LC2Z4F390FHLEZX - Monitor Curve, Megro (Black High Glossy), 23.5"
¥ i o i oy 656
£2,699.00 prime

—

Acer C24-865-ACISNT Aspire AIQ - computadora de sobremesa (Intel Core de 8 Generaciones, i5
Wdrdr ey 17
%£16,185.08 »prime


https://www.hubspot.es/clientes/viessmann?hubs_post=blog.hubspot.es/sales/ejemplos-estrategias-ventas-exitosas&hubs_post-cta=Viessman

5.

Estrategia de venta adicional o up-selling

Consiste en ofrecer al cliente, en el momento de la compra, un producto o servicio de
mayor valor que el que tenia previsto adquirir, adaptandolo a las necesidades del cliente
y con mejores caracteristicas.

En esta estrategia, se ofrecen productos o servicios de gama mas alta que la primera
opcidn, que aporte otras caracteristicas y mejore las expectativas del comprador. Aunque
no necesariamente ofreces un descuento, serd una compra dificil de resistir.

El objetivo es mostrar al cliente que tiene méas opciones y que, aunque tendra que pagar
mas, tendra un producto de mayor calidad. Aunque son articulos destinados a un mismo
fin, tienen caracteristicas diferentes. Eso si: los precios oscilan en un rango bien definido
al estar ajustados a cierto mercado.

Ejemplo

Mira este ejemplo de Amazon, donde te ofrecen un producto con mas funciones y a un
precio mas alto:

Este articulo PC Gamer Hardcore Quad
Core 8GB RAM 1T8 Radeon 8GB Negro

Agregar al carrito Agregar al carrito
Calificacion del cliente 7 (24) | 17)
Precio $8,595.00 $16,185.09
Envio Envic GRATUITO Envio GRATUITO

Estrategias de ventas con eventos

Los eventos son una gran atraccion de audiencias totalmente interesadas en lo que estan
participando, asi que son una estrategia de ventas que ayuda a educar a la audiencia y
elevar su satisfaccion al darle la informacion que necesitan.
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