Responde bien y vende +

Aprende a responder preguntas de clientes de manera efectiva para
aumentar tus ventas. Descubre estrategias clave para mejorar tu
comunicacion y cerrar mas tratos.
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Responde rapido

1 Importancia del tiempo 2 Definicion 3 Beneficio
Responder rapido mantiene el Tiempo entre la pregunta del Respuestas en la primera hora
interés del cliente potencial. interesado y tu respuesta. mejoran tu visibilidad en

busquedas.



Franjas de tiempo de
respuesta

1 Zona 1: Menos de 1 hora
Excelente. Mantiene el interés del cliente y mejora tu
visibilidad.

2 Zona 2: Entre 1y 6 horas

Bueno. Aun tienes oportunidades de mejora.

3 Zona 3: Entre 6 y 24 horas

Regular. Necesitas mejorar tus tiempos de respuesta.

A Zona 4: Mas de 24 horas

Malo. Pierdes oportunidades de venta.




Estrategias para responder
rapido

Contesta las Utiliza Guarda

mas antiguas respuestas respuestas
primero sugeridas rapidas

Prioriza las Aprovecha las Crea contenidos
preguntas mas respuestas para evitar escribir
antiguas para automaticas para lo mismo

mejorar tu tiempo ahorrar tiempo. repetidamente.

de respuesta.




Respuestas sugeridas

Como funcionan Beneficios
Se generan a partir de la Ahorran tiempo y mantienen el
informacion en la ficha técnica y interés del cliente potencial.

descripcion del producto.

£ Ver respuesta sugerida

Respondé detalladamee, solo podés enviar una respuesta.

Uso

Puedes enviarlas directamente o
editarlas antes para anadir
informacion adicional.
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Responde con calidad

Conoce tu producto Sé concreto

Es fundamental conocer a la Responde de forma concreta y
perfeccion lo que ofreces en la completa las dudas del
publicacién. interesado.

Evita datos de contacto

No incluyas emails, teléfonos o enlaces externos para evitar
sanciones.




Incentiva el dialogo con tu
cliente

Aprovechar la oportunidad

1 El cliente inicia la comunicacion. Aprovecha esta instancia
de dialogo.

Respuesta unica

p Solo podras responder una vez. Asegurate de aclarar todas
las dudas.

Usa la repregunta

3 Incluye preguntas en tus respuestas para entender mejor la
necesidad del cliente.
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(Genera cercania

Seé paciente

Los usuarios suelen preguntar
sobre informacioén ya incluida en la
descripcion.

Responde amablemente

Busca estrategias para responder
de forma amable y generar
cercania.

Usa tu estilo

Desarrolla tu propio estilo para
conectar con los usuarios.
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Ayuda al cliente a avanzar

Concretar la venta

1 Guia al cliente hacia la decisién de compra.

Identificar necesidades

p.
Determina qué necesita el cliente para avanzar.
Reconocer etapa
3 Identifica en qué etapa del proceso de compra esta el

usuario.



Tipos de preguntas

Preguntas técnicas

Relacionadas al producto o servicio. El usuario aun esta
analizando.

Preguntas operacionales

Sobre envio o forma de pago. El usuario esta eligiendo o
comparando.
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Optimiza tu proceso de respuesta

Crea un archivo de respuestas

Identifi tas f t Me|ora la descrlpcmn Arma un esquema con posibles

entitica preguntas Trecuentes Agrega informacion para reducir preguntas y respuestas para ahorrar
Analiza las consultas que se repiten y preguntas repetitivas. tiempo.

agrégalas a la descripcion.



Amplia tu fuerza de venta

Crea un equipo experto Mejora la atencion
Forma un equipo dedicado a Personal dedicado ayudara
ventas y atencién al cliente. a atender mejor a tus

posibles compradores.

Crece tu negocio

Un equipo te permitira acompanar el crecimiento exponencial
de tu negocio.
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Conclusion: Mejora continua

Analiza Ajusta
Revisa constantemente tus tiempos L Modifica tus estrategias segun los
y calidad de respuesta. 2 resultados obtenidos.
Evalua A Implementa
Mide el impacto de tus cambios en 3 Aplica nuevas técnicas para

las ventas y satisfaccion del cliente. mejorar tu atencion al cliente.



