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LA VENTA CONSULTIVA:
MODELO DE GESTION COMERCIAL
PARA NUESTROS CENTROS

El modelo de venta consultiva se basa en el ana-
lisis y conocimiento de las necesidades de nues-
tros clientes. A pesar de que se empezo a utilizar
el término consultivo alla por los 70, marcando
tendencia en la importancia de centrarse en el
cliente y no en el producto, teniendo una relacién
de colaboracién comercial-consumidor, posterior-
mente se mal asocio a un proceso de venta lento,
debido al ansia del cierre de la venta y al modelo
transaccional mas agresivo. Hoy en dia, el modelo
consultivo es mas necesario que nunca en un
sector como el nuestro donde el cliente tiene
cada vez mas informacion y por tanto criterio,
necesidades y objetivos distintos y sobretodo una
amplia oferta donde elegir y muchas dudas que
resolver.
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Amodo de resumen podemos
encontrar tres grandes méto-
dos de gestion de las ventas con
caracteristicas y procesos con-
cretos en cada uno.

El modelo transaccional,
orientado a las ventas masivas,
donde sus procesos se centran
en el cierre de ventas y existe
poca o ninguna interaccién con
el comercial, un ejemplo podrian
ser los centros lowcost, donde
su fuerte se basa en el precio y el
cliente se limita a su compra.

El modelo consultivo, se
centra en diseflar un solucién
especifica a las necesidades del
cliente previamente identifica-
das, mediante un proceso de
asesoramiento con el objetivo
de generar confianza

Finalmente modelo relacio-
nal, genera una interaccién mas
estrecha entre comercial y clien-
te, personaliza su oferta de ser-
vicios a sus necesidades y busca
una relacién a largo plazo.

La venta consultiva por tanto
sera el primer paso para un
modelo real de relacién e inte-
racciéon con el cliente donde
crearemos una propuesta de
valor real para con él y que
podra crecer y perdurar en el
tiempo fidelizindolo y conse-
guir que sea un prescriptor.

Nuestra funcién comercial
por tanto tiene dos caminos aso-
ciados al valor que percibira el
cliente de nosotros, uno comu-
nicar ese valor que le ofrecemos
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como si fuéramos un folleto de
publicidad y otro resolviendo
sus dudas, atendiendo sus nece-
sidades y ayudandole a cambiar
sus puntos de vista sobre dife-
rentes aspectos. Este sera el
modelo consultivo.

Nuestro objetivo serd centrar-
nos en los beneficios que puede
CONseguir con nosotros, minimi-
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zando y disminuyendo el concep-
to coste y gasto.
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El proceso para el desarrollo
de una venta consultiva con nues-
tros clientes tendrd cuatro fases
ademais de la consecucion de la
compra de nuestros servicios.

B Opciones

1. Reconocimiento de nece-
sidades: es la etapa mas
importante donde analizare-
mos y conoceremos los objetivos,
deseos o necesidades de nuestros
clientes, mediante preguntas con-
cretas y dejando que exprese sus
preocupaciones y motivaciones.

2. Analisis de opciones: este
serd el proceso propio consulti-
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vo, donde segun los datos de la
fase anterior, disefiaremos la
opcién mas adecuada para nues-
tro cliente, ayudandole a tomar
las decisiones y asesorandole en
ese proceso.

3. Resolucion de inquietu-
des: aconsejaremos y ayudaremos
a nuestro cliente a resolver sus
dudas y objeciones, tanto si son del

precio, como del servicio o la ins-
talacion, deberemos tener los
argumentos y alternativas adecua-
dos para que confirme su decision
de compra.

4. Compra: el cliente confir-
ma y realiza la compra de nues-
tros servicios.

5. Implementacion: una vez
que el cliente forma parte de
nuestro centro, le ayudaremos en
su inicio de la actividad mostran-
do nuestro interés por él hacién-
dole sentir el valor y servicio que
le hemos ofertado.

La venta consultiva por tanto
genera un didlogo, término prove-
niente del griego “aprender”,
entre el comercial y el cliente, que
Nos permitird CONOCer sus necesi-
dades, ofreciéndole nuestro servi-
cio o producto de tal forma que se
ajuste a su talla. Las necesidades
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del cliente son lo primero y somos
conscientes de que podemos ofre-
cerle aquello que precisa de forma
personalizada y flexible. Es la for-
mula idonea para cerrar ventas en
un entorno competitivo donde el
mercado percibe que todo es
parecido y requiere de mayor
atencion independientemente del
factor coste. &
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