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(Qué tan importante
es la gestion
comercial?

V Encuentro Nacional de Ventas
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Son la unidad N°1de
generacion de valor
en sus companias

Sonamos junto con nuestros clientes, los apoyamos para que
puedan alcanzar la meta de la vivienda propia, los asesoramos y
convencemos entregando confianza en el productoy en la
empresa en la que invertiran sus suenos.

BEST

" SELLER ./ §




LABORATORIO

Focos de Mejora: Recomendacion g e l TgQ

CONSTRUCCION
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*Fuente: Laboratorio de Marcas de |la Construccion Colombia




De incidencia en la

ll' 2 % Recomendacion

de Marca
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cDe que se trata la
gestion comercial?

V Encuentro Nacional de Ventas
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De los siguientes aspectos, /cuales son los (5) cinco mas importantes para ti al momento de elegir comprar una vivienda?

B ASPECTOS RELEVANTES AL COMPRAR UNA VIVIENDA

Sabes lo que neces

¢

Camacol

V Encuentro Nacional de Ventas

Fuente: Corpa + #tga, Estudio Imagen & Posicionamiento Best Place to Live en Chile.



Fases de la gestion comercial de un proyecto @

Gestion de leads o Gestion de prospectos y Acompanamiento, asesoria
iInteresados cierre de negocio bancaria y escrituracion




;Como estan
estructurados
SUS procesos
comerciales?




Gestion Gestion
comercial comercial
online presencial
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Etapas de la gestion
comercial online

Primer Contacto
Segundo Contacto
Videollamada
Seguimiento

Indagacion de
necesidades




Etapas de la gestion
comercial presencial

1.Llegada y sala de venta
2.Bienvenida

3.Presentacion y atencion
4.Indagacion de necesidades
5.Explicacion caracteristicas del
proyecto

6.Visita a la casa modelo
7.Proceso de cotizacion

8.Cierre de la visita
9.Seguimiento




Gestion Comercial
Online

Primer contacto
Segundo contacto
Videollamada
Seguimiento

Indagacion de
necesidades

(o]0

Gestion Comercial
Presencial

1.Llegada y sala de venta
2.Bienvenida @&
3.Presentacion y atencion
4.Indagacion de necesidades @

5.Explicaciéon del proyecto @&

6.Visita a la casa modelo

7.Proceso de cotizacién &

8.Cierre de la visita @
9.Seguimiento &



Let's look around

Lo que hace especial a los
mejores equipos comerciales

V Encuentro Nacional de Ventas
Camacol



2.Bienvenida

iNo existen las segundas mejores impresiones!

V Encuentro Nacionhe




Soy
Tomas
Cartagena Cortes

CEO en Trend Group America

/
Director General certificacion

Best Place to Live



4.Indagacion de

necesidades




;Queé vienen a entender o
aprender de esta charla?

R | I\Ilentlmeter

enter the code

7
The code is found on the screen in front of you






5.Explicacion del proceso

comercial exitoso
AN\

(Elementos en comun de equipos exitosos)




Ser exitosos no depende
solamente del equipo de ventas

ofrecido versus el
recibido

V Encuentro Nacional de Ventas
Camacol
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La venta no termina al separar
la vivienda




Evaluacion indicadores de Gestion de Venta

Ejecutivo

Sala de Venta

Cierre Compra

-40%

Atencidn y cordialidad

Calidad de la informacion entregada
Conocimiento del proyecto

Disposicién a responder dudas y/o consultas

Seguimiento posterior a la separacién o compra

Sala de ventas
Material de exhibicion en sala de ventas

Apartamento modelo

Proceso de vinculacion fiduciaria

Asesoria u orientacion en tramites de financiamiento
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LABORATORIO

Indicadores Gestion de Venta DE MARCAS DE LA

CONSTRUCCION
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Focos de Mejora: Gestion de Ventas

SATISFACCION NETA

LABORATORIO
DE MARCAS DE LA
CONSTRUCCION

INCIDENCIA BAJA
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Xitosos transmiten
onfianza
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BEST
PLACE
TO LIVE

Certificacion de calidad que reune a los Mejores Desarrolladores
Inmobiliarios para vivir basados en la Satisfaccion de sus Clientes.

Empresas constructoras de venta y renta residencial (multifamily)
participan anualmente para mejorar su estandar y asi estar
consideradas en el grupo de los mejores.







M-I[elgely [ el estandar
de productos y servicios
en los paises presentes
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BEST
Estamos BEST

construyendo un TO LIVE
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@sultados de las constructoras
cerfificadas Best Place to Live

' vgsus el resto

RECOMENDACION

6 veces mas
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RECOMPRA

26 veces mas

1\ BEST
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Entrenamiento y
capacitaciones

Los equipos exitosos tienen muchas horas de entrenamiento

_ \dentro de su jornad_é de trabajo.

1
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.Como se evalua a los equipos
comerciales exitosos?

Evaluar solo por venta es cosa del pasado. Los mejores equipos son evaluados por
el ;qué aportdo? y también por el ;como aportd? La contribucidon de valor no debe
ser solo monetaria, sino también a la imagen de marca, parte esencial de |la

sostenibilidad de los negocios.






Descarga la
presentacion
realizada hoy

V ENCUENTRO NACIONAL DE VENTAS
CAMACOL

CONFERENCIA: TOMAS CARTAGENA CORTES

Repasa los conocimientos aprendidos en esta
charla y permite a los miembros de tu organizacion
gue no han venido, Mejorar.

iEl éxito de todos es mejor que el de uno!




La etapa de cotizacion debe cumplir con @
capturar toda la informacion necesaria para
lo operativo y explica los proximos pasos.

Deseo descargar la
presentacion Look
Around: Una vuelta por
la MEJOR gestion

(o]0

comercial inmobiliaria

Tu nombre®

a los conocimientos aprendidos
a charla y compartela con los
)s de tu organizacion f

Deseo descargar la presenta

Look Around: Una vuelta pc

MEJOR gestion comercia
inmobiliaria

la empresa* empresa

niormacion

#tga se compromete a proteger y respetar tu




8.Cierre de la visita <

(Cierre de la charla)




Resumende lo

conversado

e Hacer match

La propuesta de valor del producto
y proyecto debe conectarse con las
necesidades de sus potenciales
clientes.

e Ventajas competitivas

Sigue los elementos comunes que
tienen los mejores equipos
comerciales: Entender que trabajan
conectados, que la venta no termina
al separar, transmitir confianza
corroborable por el cliente, muchas
horas de entrenamiento.

t9a

e Necesidades

Indagar lo que el cliente busca y
necesita se puede hacer en
Mmultiples etapas, lo importante es
entenderlo(a). Traza un plan de la
informacion necesaria para las
diferentes etapas de tu funnel.

e Correcta evaluacion

Evaluar a los equipos comerciales
por margen de contribucion y por
las acciones que realizan para llegar
a la venta, cuidando siempre la
iImagen de marcay la relacion del
producto ofrecido vs. el recibido (no
sobre prometer)









.Se dieron cuenta
del proceso de venta
que acabamos de
vivir?



Taller:

cTiene tu equipo
lo que se necesita
para ser parte de
los mejores?

LAURA MOLINA TOMAS MILAGROS
MONROY CARTAGENA RODON
. Gerente de Productos y Gerente General Growth Marketing
Vlel‘nes 13/05 Clientes y Comunicaciones

Primer turno: 11 am
Segundo turno: 12pm — L
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