TALLER PROCESO DE VENTAS

Nombre fecha:

Realiza la siguiente lectura y contesta las preguntas que estan en el cuestionario

Una descripcién general de ventas se refiere a una vision general de las actividades y procesos
relacionados con la venta de productos o servicios. Las ventas son una parte esencial de cualquier
negocio, ya que representan el proceso de persuadir a los clientes para que adquieran los productos
o servicios que ofrece una empresa. Aqui hay algunos aspectos clave de una descripcién general de
ventas:

Prospeccion: Este es el proceso de identificar y buscar nuevos clientes potenciales. Puede implicar
la investigacién de mercado, la generacidon de leads (contactos) y la identificacion de oportunidades
de venta.

Presentacion: En esta etapa, los representantes de ventas presentan los productos o servicios a los
clientes potenciales. Esto puede implicar demostraciones, presentaciones en persona o en linea, y
la comunicacion de los beneficios y caracteristicas del producto.

Negociacidon: Una vez que se ha establecido el interés del cliente, a menudo se requiere negociacion
para llegar a un acuerdo sobre los términos de la venta. Esto puede incluir discutir precios,
condiciones de pago y otros detalles especificos.

Cierre: En esta fase, el vendedor trabaja para cerrar la venta, lo que implica obtener el compromiso
del cliente para realizar la compra. Esto puede requerir la firma de contratos o la confirmacién de Ia
orden.

Seguimiento: El seguimiento es importante para garantizar la satisfaccion del cliente y para
mantener relaciones a largo plazo. Los representantes de ventas pueden seguir el progreso de las
entregas, brindar soporte postventa y recopilar comentarios.

Gestion de relaciones con el cliente (CRM): Muchas empresas utilizan software de CRM para
administrar informacidn sobre los clientes, sus interacciones y sus historiales de compras. Esto ayuda
a mantener registros organizados y a brindar un servicio mas personalizado.

Objetivos de ventas: Las ventas suelen estar respaldadas por objetivos cuantitativos, como cuotas
de ventas o ingresos esperados. Estos objetivos pueden variar segln el vendedor, el equipo o la
empresa en su conjunto.

CUESTIONARIO

Pregunta 1: ¢ Qué es la prospeccidn de ventas?

a) Cerrar una venta

b) Identificar y buscar nuevos clientes potenciales
c) Seguir a los clientes existentes

Pregunta 2: ¢ Cual de las siguientes opciones es un ejemplo de un cliente potencial?
a) Un cliente que ha comprado recientemente



b) Un cliente que ha mostrado interés en su producto
¢) Un cliente que ha comprado a su competencia

Pregunta 3: ¢Qué es una presentacion de ventas?

a) El proceso de identificar clientes potenciales

b) La comunicacion de los beneficios y caracteristicas del producto a un cliente
c) El cierre de una venta

Pregunta 4: ¢ Qué es la negociacion en ventas?

a) Establecer una relacién con el cliente

b) Discutir los términos de la venta, como el precio y las condiciones
c) Cerrar la venta

Pregunta 5: ¢ Cual de las siguientes opciones NO es un paso tipico en el proceso de cierre de
ventas?

a) Obtener el compromiso del cliente para comprar

b) Firma de contrato

¢) Hacer seguimiento postventa

Pregunta 6: ¢ Qué significa el acrénimo “CRM” en el contexto de ventas?
a) Costo de Relaciones Mltiples

b) Cliente Receptivo a Mensajes

c) Gestidn de Relaciones con el Cliente

Pregunta 7: ¢Qué es un objetivo comun en ventas?

a) Objetivos individuales de cada vendedor

b) Un objetivo compartido que todos los vendedores buscan alcanzar
c) Objetivos del gerente de ventas solamente

Pregunta 8: ¢ Cual de las siguientes opciones se considera una habilidad critica para un
representante de ventas?

a) Contabilidad

b) Comunicacién efectiva

¢) Programacion informatica

Pregunta 9: ¢Qué es un “objecidon” en ventas?

a) Un cliente interesado en comprar

b) Una pregunta sobre el producto

¢) Una preocupacion o duda expresada por un cliente que impide la venta



Pregunta 10: ¢ Cudl de las siguientes opciones es un ejemplo de una estrategia de ventas?
a) El recuento de caja

b) La fijacién de precios competitivos

c¢) La decoracién de la tienda

Pregunta 11: ¢ Qué papel desempefia la empatia en ventas?
a) No tiene importancia en un entorno de trabajo

b) Ayuda a comprender y relacionarse con los clientes

c¢) Causa conflictos con los clientes

Pregunta 12: ¢Cual de las siguientes opciones es un obstdculo comun para el cierre de ventas?
a) Claridad en la comunicacion

b) Falta de seguimiento

c) Confianza del cliente

Pregunta 13: ¢Qué es una caracteristica clave de un sistema de CRM?
a) Seguimiento de los competidores

b) Administracion de contactos y registros de clientes

c) Venta de productos en linea

Pregunta 14: ¢ Qué estrategia de ventas implica vender productos relacionados o complementarios
a los clientes existentes?

a) Ventas cruzadas

b) Ventas directas

¢) Ventas en linea

Pregunta 15: ¢ Qué significa “gestion de embudo de ventas”?

a) Administracion de una tienda minorista

b) Seguimiento de las ventas en un periodo de tiempo especifico

c) Seguimiento de las oportunidades de venta en diferentes etapas del proceso de ventas

Pregunta 16: ¢Qué es un ejemplo de un objetivo de ventas a corto plazo?
a) Incrementar las ventas en un 10% durante el préximo afio

b) Convertir a 50 nuevos clientes en el préximo mes

c) Establecer una base de clientes leales en cinco afios

Pregunta 17: ¢Cual de las siguientes opciones es una forma comun de generar leads (contactos) en
ventas B2B (empresa a empresa)?

a) Publicidad en television

b) Ferias comerciales y eventos de networking



¢) Anuncios en redes sociales

Pregunta 18: ¢ Cudl de las siguientes opciones es una tactica de seguimiento postventa?
a) Enviar correos electrénicos de agradecimiento

b) Ignorar a los clientes después de la venta

c) Realizar llamadas de ventas adicionales

Pregunta 19: ¢ Cual de las siguientes opciones es una técnica comun para superar objeciones en
ventas?

a) Ignorar las objeciones del cliente

b) Escuchar con empatia y ofrecer soluciones

¢) Presionar al cliente para que compre

IH

Pregunta 20: ¢Qué es el “valor agregado” en ventas?

a) Ofrecer un producto a un precio mas alto

b) Proporcionar beneficios adicionales que superan las expectativas del cliente
c¢) Reducir el precio para atraer a mas clientes



