u'“ EI quer dé"las personas:
1 ,‘ ;La ehergla que |mpulsa tu tienda

kel .
i Lynn SWlténowskl Barrett
te del Grupo dé Corpsultbrés Gregtlvos de Negouos




¢, Por queé escuchar a CBCG?
iiSabemos Como Ayudar a los Floristas a Hacer que Su Negocio Crezca!!

 Mas de 30 afios de experiencia en venta

 EXperta en el desarrollo de estrategias de
ventas, negocios, mercadotecnia y redes
sociales.

« EXxperta en representante de marcay ejecutiva
de mercadotecnia

 Contacto: (617) 437 -9191

- Lo« Email: lynn@cbc-group.net




“Solo hay algo peor que
formar a tu empleados
v Que se vayan.

No formarlos para que
se queden.”

Henry Ford.
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Perder Empleados es una Propuesta Costosa — El Tiempo Dedicado AHORA a la Contratacion y
Capacitacion te Ayudara a Ahorrar Dinero Mas Adelante

é iEl costo promedio para

— reemplazar a un empleado

15-2X

_l_ SU SALARIO ANUAL!

Source: Thecenter forsalesstrate gy.com 2020

FTD
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Las Primeras Impresiones IMPORTAN Los Nuevos Empleados del 2021

Tienen que Tener Claro el Camino Sobre Tu Negocio y Su Futuro

271-365
IG%DIaS Primeros 30 Dias
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Incorporacion de Nuevos Empleados en tu Tienda — La Clave Para el

Exito en el Futuro — Para Ambos

¢ Por queé Desarrollar un Programa de

“Incorporacion”?

 Mejora la Retencion de Empleados

 Mejora el Tiempo de Productividad

* Mejora la Satisfaccion General del
Cliente 1

 Mejora la Marca de la Empresa

« Elimina el Tiempo Perdido y Costos

La Incorporacion Debe de Ser Mas que Solo
Un Programa de Orientacion Para el Nuevo
Empleado y Capacitacion Sobre Productos.

W7’

DE EJECUTIVOS GLOBALES

A , /0 DE LOS MILLENNIALS QUIEREN 70
Es un Area para Centrarse en las Tres A’s 49 UN MEJOR PROCES% DE 32" oicen HaseR
P EXPERIMENTADO UN
Para el Empleado Incorporado. INCORPORACION ESCASO PROCESO DE
« Asimilacion, Alojamiento y Source: Timypulse.com INCORPORACION
Aceleracion.

Descargue GRATIS una lista de verificacion de incorporacion de empleados
minoristas https://www.process.st/checklist/retail-employee-onboarding-
checklist/
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Anatomia de los Exitosos Asociados de Ventas Minoristas en 2021:

¢La Tuya Encaja en el modelo?

Tener
el deseo de hacer : ! Aprender
felices a los otros rapido

Ser
amistoso

Confianza en
si mismo

Capaz de manejar
extension fisica

a__ por mas de 5 horas
FTD f -




El Pensamiento Critico es una Herramienta Necesaria para tus Asociados
— ¢ Estas Construyendo Hacia el Futuro o te Estas Quedando en El Pasado?

LITERATURA CIVICA Y CULTURAL

PENSAMIENTO INTERACTUANDO

Pensamiento Critico Comunicacion

Creatividad Colaboracion
Emprendimiento Empatia

Ejuca ' Negociacidn
SR [l —Relationship curations—
Comodidad con la ambigliedad P

Mentalidad de Crecimiento

GESTIONARNOS

Consciente de si mismo LIDERANDO

Responsabilidad Visidn estratégica
Adaptabilidad

Planeacién y organizacion
Persistencia
Profesionalismo Gestidon de rendimiento
Iniciativa

Integridad

Empoderamiento de los demas

LITERATURA DIGITAL

Administracion de proyectos

TVNOIDVZINVYOYO ViN1LVvH3ili

LITERATURA FINANCIERA



¢ Como quieren comprar tus clientes?
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Hagamos una encuesta rapida:

¢, QUé porcentaje de clientes continuara comprando en
linea en los mismos niveles (0 mas) 2021 vs. 20207?

A. Menos de 30%
B. 31%- 50%
C.51% - 70%
D.71% - 90%

E. 91% - 100%
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Las compras en linea
seguiran floreciendo

72% de los compradores planean
continuar comprando en linea
igual 0 mas, en 2021

Seguir la practicas de higiene,
jugara un papel muy importante
en las tiendas

3 de cada 4 compradores considera
gue los tapabocas obligatorios son
un factor importante dentro
de las tiendas

Las compras a traves de las
plataformas de redes sociales
comenzaran a ganar impulso

32% de consumidores son entre
18 - 24 afos y 39% entre 25 - 34 afnos
planean comprar via redes sociales
el proximo afio
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Ya no es suficiente que tus asociados solo sepan sobre el producto
y el precio

Producto Antetodo

2 Asociados

Conocedores

satisfaccion
del
cliente

entrenamiento
de servicios

o El éxito en 2021 y a futuro requiere gue los minoristas florales cambien
su enfoque de ventas de transaccional a transformacional



¢ Como deberian tus empleados “Vender” para conectar

con los clientes de hoy?
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Hoy los asociados de ventas deben entender al cliente racionalmente
y crear vinculos emocionales para impulsar las ventas

Entender que el cliente
quiere resolucion de

problema

Crear una conversacion Determinar las
Asociados de necesidades del

tienda bien cliente
entrenados

Superar los objetivos Crear un enfoque de
venta personal
Estimular las ventas de
mercancia
o
FTDf
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. 'Y utilizar tacticas modernas para acercarnos al cliente Donde - Y
COMO QUIERAN ser abordados

Entender que el cliente
quiere resolucion de

problema

Crear una conversacion Determinar las

Well Trained necesidades del
. cliente
Store Associates

Superar los objetivos Crear un enfoque
de venta personal
Estimular las ventas de
mercancia
FTDE




Diviértete con las Redes Sociales: Ensefna a los asociados a utilizar las plataformas de
redes sociales como una forma para interactuar diariamente con los clientes

S48 THE FLOWER FARM $i&
FLORDDT

Mother’s Day Facebook Competiton

Like, share and comment on this post for your chance to

win one of our beautiful bouquets for
Mother's Day

o TikTok

ikTok ID: florist_isaac

THE WINNER WILL BE
ANNOUNCED ON OUR
FacEBOOK PAGE ON THURSDAY
§TH MARCH. THE WINNER
MUST BE AVAILABLE TO

COLLECT THEIR PRIZE FROM

OUR FARM IN BURsSCOUGH BY

@ Billions of videos and counting - only on TikTok ARRANGEMENT.

@merriamzine www

How to add sunshine {:} in rainy days #germanweatt
#flowerarranging £bouquet #learntoknow #learntok

J1 How You Like That - Black

= TikTok



Integra la Tecnologia en el proceso de tus ventas; Proporcionando
Optimo servicio al cliente, en 2021 se requiere compromiso digital

Crea programas para gue los
asociados apoyen mejorando las
conexiones digitales

 Comparte fotos de entregas [ \% |
\ I

* Que los asociados ofrezcan e
FB/IG sesiones en vivo S
enfocadas a como hacer
arreglos/cuidados

 Crea compras unicas para tus
clientes a través de Redes
Sociales

 Instagram
Publicaciones/Historias

7o\ eTienda Facebook




Crear un mentalidad de Ventas Digitales — Haga que los empleados

dediquen tiempo y Vendan por medio de Redes Sociales

 Las ventas en Instagram ,
brindan a las empresas un |
“Escaparate atractivo” 3 /

* Los Floristas pueden | Flores de sorpresa
compartir Productos en | £
Publicaciones o historias
organicas, o logra que las
personas encuentren tu
productos en busqueda o

explorando Gray Dot Sheet Set Y A
Que puede hacer las etiquetas dos
de un producto
Mostrar imagen de producto |
Description

Descripcion del producto

Costo del producto

Proveer link directo del sitio web or
herramienta de compras en la
plataforma

@4 Shop schoolhouse




Crear herramientas para que los asociados puedan utilizarlas

Inmediatamente para superar objeciones en piso de ventas

-

» Enseiie alos asociados como desviar
“Showrooming" (A través de busquedas en
linea)

o Asegurate que los clientes sepan las
diferencias entre productos que estén
buscando

* Beneficios de entrega inmediata

» Beneficios de relacion a largo plazo _ _
“Isn’t this cheaper online?”

« Creaprogramas que permita a los asociados Solution:
de coincidir con los precios de la |
competencia - e
¢ Tener un proceso deflnldo para COInCIdIr ; E ‘ Mention that buying in-store means:
con los asociados y se puedan comunicar 5 . e
 Crear ofertas para enganchar y retener il
clientes digitalmente ' ‘ Tl ety
what they're getting
. . ., . « They can avold the hassle
 Ofrecer inscripcion en el sitio web de la of retuming an item because
Uenda it doesn't meet their expectations.

"~ « Perspectiva de ventas futuras (Preventa)

Source: vend.com
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El comercio en tienda esta en transicion - Emplear Tecnologia (capacite
a sus asociados de ventas) Para Utilizar Nuevas Herramientas

Transicion a Fisgital Experiencia en Tienda
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El cambio requiere de compromiso para tener éxito — de tu parte — y de tus

asociados también

ESTADOS NOTARON LA IMPORTA
IENTRA

' | 1 EN CADA 3 COMPRADORES

| CONSIDERAN ALTAMENTE QUE LO MAS
' IMPORTANTE ES UN ASOCIADO

CONOCEDOR Y BIEN ENTRANDO

AL COMPRAR UN PRODUCTO LUJOSO

§ ¥

EXIT EAI]

FTD




Email: lynn@CBC-Group.Net

e ¢Quieres una copia de la presentacion?

FTDi.com/FTDUniversity/WebinarMaterials

e ¢Quieres volver a ver el Webinar?

YouTube.com/FTDMereuryNetwork o
v ® §
Gt “"";, 9‘: :
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.

Aumente sus ventas y gane mas dinero en su hegocio
floral

Obtén un 15% de descuento en cualquier prq'xf.e de
CBCG: | |

1 Planificacion Empresarial
1 Marketing

g
1 Planificacion de Inventarfgw::} Rl

’\
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