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GUIAS DE PROSPECCION

El objetivo de estas guias es lograr que las personas de tu circulo de influencia te den la
oportunidad de tener una conversacion de ventas sobre nuestros productos.

LLAMADA TELEFONICA

- Hola XX(nombre) un gusto saludarte, ¢como has estado?
- Seguir conversacién natural

- Quiero contarte que inicié un nuevo negocio como distribuidor
de T Atiendo, sin salir de casa.

- Puedo hacer tu vida mas fécil a través de productos de aseo y
limpieza para el hogar y cuidado personal.

INTRODUCCION

- XX (nombre) necesito 5 minutos de tu tiempo para comentarte
Tl LN de qué se trata

ACCION - Quisiera hacerte algunas preguntas...

MENSAJE

M - Hola XX(nombre) un gusto saludarte, sccomo has estado?

- Quiero contarte que inicié€ un nuevo negocio como distribuidor
de T Atiendo, sin salir de casa.

- Puedo hacer tu vida mas facil a través de productos de aseo y
limpieza para el hogar y cuidado personal.

INTRODUCCION

LLAMADO A LA - Antes de explicarte los productos, quisiera hacerte algunas
ACCION preguntas...

EVENTO

M - Hola XX(nombre) un gusto saludarte, sccomo has estado?

- Quiero contarte que inicié€ un nuevo negocio como distribuidor
de T Atiendo, sin salir de casa.

- Puedo hacer tu vida mdas fécil a través de productos de aseo y
limpieza para el hogar y cuidado personal.

INTRODUCCION

- Voy a hacer un reunién en XX (lugar presencial o virtual) a las el
LLAMADO A LA YY (dia) a las 2z (hora). Ahi te voy a explicar sobre mis productos.
ACCION Si dice que mejor le expliques de una vez: “perfecto, necesito antes
hacerte unas preguntas..”
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NECESIDADES DEL CLIENTE
Y ARGUMENTACION

Los mejores argumentos salen de tu propio cliente, asi que las preguntas a
continuacién te servirbn como guia para orientar esa primera convesacion con el
cliente. Asi mismo, te entregamos guias para brindar una mejor argumentacion.

IDENTIFICACION DEL CLIENTE (pregunta lo que no sabes)

- ¢Cudntas personas viven en tu casa?

- ¢Quiénes se encargan del aseo del hogar en tu casa?

- ¢Qué productos utiliza para el cuidado y la limpieza de su hogar?

- ¢Qué productos utiliza para su cuidado personal?

- ¢Cudl es la zona de su casa que mds le quita tiempo y le genera mucho esfuerzo
cuando hace el aseo? Los pisos, el bano, la cocing, el lavado de ropa o todas las
anteriores

- ¢Cada cudnto utiliza productos para..XX (productos)?

IDENTIFICACION DE DIFERENCIALES

- ¢Qué es lo mas importante al utilizar productos para XX (uso especifico: desinfec-
tante, limpieza, blanquear, cuidado del cabello, etc.)?

- ¢Te interesaria ahorrar tiempo y dinero en este tipo de productos?

- ¢Qué beneficios te dan por comprar XX (productos)?

- sQué es lo mds importante en ese producto? (si menciona algin competidor)

ARGUMENTACION EXITOSA

PRODUCTOS SERVICIO BENEFICIOS EN DINERO
- La gente compra - Ahorro de tiempo y dinero a | - Facilidad de crédito.
beneficios, no través de tu servicio - Descuento por pago
caracteristicas - Envio directo a casa de contado.
- Argumenta tareas o | - Atencidn personalizada que le
soluciones, no un solo puedas brindar como T-Seller.
producto  (cuidado | - Puedes automatizar su
de ropa, aseo de pedido recurrente.
pisos, cuidado del - Tu respaldo personal: “yo XX
cabello, etc.). (nombre) voy a estar al frente

de brindarle el mejor servicio.
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CIERRE DE VENTAS Y
SEGUIMIENTO

En esta guia te ofrecemos distintas maneras de cerrar la venta con tus clientes y en
caso de pensarlo, hacerle el mejor seguimiento que te permita lograr la venta.

TECNICAS DE CIERRE DE VENTAS

-"Ese producto lo tenemos en 2 fragancias: X y Y, ¢cudl desea
llevar?”

- "¢Prefiere pagar con tarjeta débito o efectivo contra-entrega?”
- "sDesea usted mismo hacer el pedido o le ayudo a hacerlo?”

"¢Cudntos desea llevar?”

"¢Qué tamarno prefiere llevar?”

"Permitame le ayudo a realizar esta primera compra”

"Ahora le voy a pedir unos datos para ayudarle a realizar su
primer pedido”

- "Ya mismo le envio el link para que realice su propio pedido’

-"En este momento me quito el sombrero de vendedor y quisiera
LLALEY LD LY saber qué podria mejorar o qué me hizo falta para que tomaras
la decisibn de comprarme’

SEGUIMIENTO AL CIERRE

DAR RESPUESTA
A LA FECHA _) NO HAN DEFINIDO ——> SIGUE SIN DEFINIR

- Agenda cita con el -Dar otra nueva fecha. -Enviar otra informacion
cliente previamente. - Enviar informacién de interés.
- Ese dia llamar para de interés (caso de -Preguntar  finalmente
confirmar la decision. éxito, tips de producto, por la decisioén.

etc.) - Cierre “si", “no”

(pregunta por qué),
“Todavia no” (por qué y
cudndo)




