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INTRODUCCIÓN

El informe Target Selling Insights™ (TSI) es un análisis objetivo de la comprensión por parte
de un individuo de las estrategias requeridas para vender con éxito en cualquier entorno de
ventas.  Responde esencialmente a la pregunta: “¿Sabe esta persona cómo vender?”.  Al igual
que cualquier profesión, la venta precisa de un conjunto de conocimientos para que se lleve
a cabo con éxito.  Son estos conocimientos de ventas lo que mide Target Selling Insights™.

mejorar el éxito en ventas.  Por cierto, los conocimientos de ventas no son el único requisito
para un óptimo rendimiento de ventas.

Entender una estrategia de ventas efectiva puede ayudar a alcanzar el éxito siempre y
cuando las habilidades se implementen de forma adecuada.  Sin embargo, no basta solo con
conocer la teoría de la venta, sino que el personal de ventas debe aplicar lo que sabe.

Este informe proporcionará información sobre los puntos fuertes y potenciales áreas de
mejora de un individuo.  A partir de esto, se puede crear un plan para centrarse en las áreas
que necesitan desarrollo.  Conocer los puntos fuertes y las debilidades, junto con un deseo
de lograr la excelencia, permitirá al personal de ventas aspirar a áreas de crecimiento de
ventas profesionales.
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Análisis de preguntas

estrategia más efectiva.

19%

25%

19%

37%

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva

9 veces  optó por la estrategia  MÁS  efectiva

12 veces  optó por la  SEGUNDA  estrategia más efectiva como n.º 1

9 veces  optó por la  TERCERA  estrategia más efectiva como n.º 1

18 veces  optó por la estrategia  MENOS  efectiva como n.º 1

Perspicacia de ventas  - 
ventas basada en puntuaciones ponderadas de cada una de las seis
etapas del proceso de ventas.
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Apuntar
Análisis de categorías

clientes, se recopila información básica, se coordina la actividad física de exploración de
posibles clientes tradicional y se desarrolla una estrategia general de venta presencial.

29%

43%

29%

29%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

Si un posible comprador muestra interés y dice: “Quiero hablar con usted”, debe
averiguar qué le hace creer que su empresa tiene "exactamente" lo que él busca.
Consígalo haciendo preguntas para comprender mejor las percepciones y necesidades
del comprador.

Use LinkedIn™ y otras herramientas de redes sociales como fuentes para recopilar
datos antes de realizar una visita de ventas entre empresas.  En general, estas fuentes
son actuales y están al día.

Si a su empresa se le ofrece una solicitud de propuesta (RFP, por sus siglas en inglés),
usted debe revisarla y determinar si su empresa es una buena candidata antes de
proceder.  Revise atentamente el documento para garantizar que puede cumplir las
solicitudes de este y también para determinar si se ha preparado teniendo en cuenta a
la competencia.  Muchas veces, las RFP se publican después de que se ha

son limitadas; a menos, desde luego, que usted sea el proveedor preseleccionado.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Adaptar
Análisis de categorías

La primera interacción presencial entre un posible cliente y el vendedor está diseñada para
permitir que el vendedor muestre su sincero interés en el posible cliente.  La meta es lograr
una aceptación positiva y establecer lazos y un sentido de mutuo respeto.  Es la primera

29%

29%

43%

29%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

Si un posible comprador le saluda con: “Solo tengo cinco minutos”, usted debe hacer
algunas preguntas para asegurarse de tener algo que valga la pena para él.  Unas
preguntas inteligentes y bien formuladas pueden posicionarle como un experto que
bien merece más tiempo.

Si un posible comprador indica que no es el momento adecuado para comprar, usted
debe aceptar lo que está diciendo.  Tranquilícelo diciendo que usted no está allí para
vender sino para determinar si tiene una necesidad potencial de lo que tiene para
ofrecer.

Sea un recurso estratégico al trabajar con personas de alto nivel que toman decisiones.

allá de su producto o servicio.  Transformarse en un recurso estratégico también

importantes que pueden o no guardar relación con su producto o servicio.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Investigar
Análisis de categorías

Esta es la etapa de formulación de preguntas y de análisis de necesidades de la venta
presencial.  Permite al vendedor descubrir qué comprará el posible cliente, cuándo lo

que le ofrece el vendedor.

14%

14%

29%

43%

28%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

Si un cliente actual reemplaza su contacto clave por uno nuevo, comience a investigar a
esa persona usando herramientas en línea antes de su primera reunión.  Averigüe lo
más posible sobre la persona antes de reunirse con ella.  Busque puntos en común
como contactos mutuos u otras conexiones.

Si la persona con la que está trabajando no está en posición de tomar un decisión de
compra, averigüe que función cumple esta persona en el proceso de toma de
decisiones.  Esta persona puede transformarse en un aliado interno vital o
proporcionarle otra información, lo que podría ser útil en su proceso de ventas.

Si durante una reunión usted pregunta: “¿Cuántas divisiones tienen?”, puede mostrar

casi con toda seguridad fácilmente disponible en línea o a través de otras fuentes que
debe consultar al preparar un plan previo a la visita.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Guiar
Análisis de categorías

Esta etapa precisa de la habilidad del vendedor para presentar su producto o servicio de
manera tal que satisfaga las necesidades o intenciones expresadas o implícitas del posible

14%

43%

43%

57%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

primer lugar debe usted reconocer que .es normal confundirse y a continuación facilitar
la información correcta.  Es importante hacerlo diplomáticamente para no ofender al
comprador.

Si un posible comprador le comenta que su oferta es prácticamente igual a la del
proveedor actual, usted debe entender por qué piensa que la suya es similar.  Entender
eso le permitirá determinar lo que es más importante para él y encontrar áreas de
distinción que tal vez desconozca.

Si ha realizado una presentación de ventas y se ha enterado de que su recomendación
no es adecuada, escuche atentamente el análisis.  Haga todo lo posible para determinar
qué ha omitido anteriormente en el proceso de ventas.  Cuando tenga ocasión,
reconozca su confusión y haga preguntas para comprender mejor lo que puede haber
omitido.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Explicar
Análisis de categorías

Esta etapa está diseñada para permitir que el vendedor genere valor y resuelva las dudas que
el posible cliente pueda tener y para proporcionar información de seguimiento.  Es esta etapa

servicio y el vendedor.

14%

29% 57%

43%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

Si un posible comprador pide tiempo para investigar, tanto a usted como a su empresa,

investigación.  Al hacerlo, usted podrá proporcionarle la información más adecuada.
Además, usted podrá posiblemente entender lo que es más importante para ese
comprador.

Si se entera de que una persona con un rango superior quiere comprar a la
competencia, usted debe hablar con su promotor interno para enterarse de por qué el

información como una razón para una presentación de seguimiento ante el superior.

Si la puntualidad es una preocupación por parte de un posible comprador, debe hacer
más preguntas con respecto a las inquietudes sobre la entrega a tiempo de su
empresa.  Entender estas preocupaciones le permitirá adaptar los próximos pasos más
adecuados.  Puede tener sentido, por ejemplo, ponerles en contacto con un cliente
satisfecho cuya entrega no haya tenido problemas.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Cambiar
Análisis de categorías

mutua satisfacción.

43%

14%

29%

14%57%
del tiempo se optó por la 1.ª o la 2.ª estrategia más efectiva.

Consejos para mejorar

Cuando le pregunten: “¿Con qué rapidez pueden empezar?”, usted debe preguntarle el
plazo al comprador.  Es fácil caer en la trampa de simplemente responder la pregunta
que se le ha hecho, pero es importante primero entender mejor las expectativas de su
posible comprador.

Si un posible comprador dice: "Todo parece estar bien", esta es una señal de que está
listo para comprometerse.  Usted debe recomendar iniciar el proceso y pedir un
compromiso.

Después de realizar con éxito una presentación ante un equipo ejecutivo y no volver a
saber de ellos dentro del plazo sugerido, usted debe comunicarse con su promotor
interno dentro de la organización.  Esto le permitirá calibrar en qué momento del
proceso de toma de decisiones está el equipo ejecutivo.

Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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Resumen de categorías

Apuntar  - 
interacción inicial con ellos.

29% 43% 29%

Adaptar  - 

29% 29% 43%

Investigar  - Haga preguntas efectivas a los compradores potenciales para
determinar cuándo, por qué, cómo y en qué condiciones comprarán o se
comprometerán.

14% 14% 29% 43%

Guiar  - Presente el producto o servicio de modo que satisfaga las necesidades o
metas expresadas o implícitas de los compradores potenciales.

14% 43% 43%

Explicar  - 
del comprador.

14% 29% 57%

Cambiar  - 
negociación necesaria.

43% 14% 29% 14%

Perspicacia de ventas  - 
puntuaciones ponderadas de cada una de las seis etapas del proceso de ventas.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
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Estrategia  MÁS  efectiva

SEGUNDA  estrategia más efectiva

TERCERA  estrategia más efectiva

Estrategia  MENOS  efectiva
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