La venta estratégica




Temario

= Modulo 1. El proceso de ventas

= \odulo 2. Preparacion de la entrevista

= \odulo 3. La entrevista

= Modulo 4. Cierre de la entrevista y seguimiento
= \odulo 5. Presentaciones efectivas

= Modulo 6. Recomendacion, enfoque y manejo de
inquietudes

= \odulo 7. Cierre de venta



El proceso de ventas

» \ender ahora es una ciencia

Vender antes era solo una técnica, hoy es una ciencia.
Desde hace 20 anos gracias a la neurolingUistica, se
sabe que la comunicacion correcta y persuasiva no
solo se realiza a tfravés de las palabras sino también
mediante la entonacion y la posicion del cuerpo: la
famosa comunicacion no verbal.



El proceso de ventas

» | vendedor

“El que Unicamente vende y no enfiende o no aprecia el valor simbdlico de lo
que entrega no dura en el negocio”

“El verdadero vendedor no solo quiere hacer un buen negocio, valora
también la forma de mejorar la vida de los demds, brindando momentos de
felicidad y cubriendo necesidades o ensenando algo a sus clientes”

Debemos entender que solo podemos vender algo en lo que creemos,
conocemos y confilamos,



El proceso de ventas

8 RASGOS DE UN VENDEDOR CON
ALTO POTENCIAL
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Gusto por los desafios Feicil de relacionarse

Actitud Optimista Automotivado
Tolerante a la frustracion Persistente

@

Escucha y Comunicacion
asertiva

&

Orientacidn al logro y
superacion de objetivos




El proceso de ventas

El comprador

Necesidades personales

Necesidades profesionales

Percepcion (de ti)

O 0 0 O

Humor

“Las ventas se hacen entre personas, el cliente primero te compra a ti, luego
a tu compania y al final tu producto o servicio”



El proceso de ventas

» | comprador

Un cliente siempre te escucha cuando tienes una actitud positiva y un
auténtico interés por el.

Innovacion significa ofrecer valor agregado a las personas a traves de los
productos y servicios que les vendemos

2Qué haces para generar valor?



El proceso de ventas

El lobo de Wall Street pelicula: "Véndeme el lapicero’
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El proceso de ventas

» 10 principios de ventas

= Tuvoz = Tu estilo

= Turopa = Tus errores

= Tu cuerpo = Tuinteraccion
= Tu Power Point = Tu mensaje

= Tutiempo = Tu credibilidad

Neuro oratorioa | JUrgen Klaric



El proceso de ventas

| ST




El proceso de ventas

» Proceso de ventas

= Escuchar

= Llamarla atencidn del cliente, mensaje de valor

=  Beneficios

=  Asesoria

= Precio



El proceso de ventas

®» [Escuchar
= Activamene
» Empaticamente

= Estratégicamente

» |nvestigar

= Preguntas, abiertas | cerradas

» Enfoque para la identificacion de necesidades



El proceso de ventas

®» Toma de decision
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Tiempo
Necesidad Presupuesto
. Proceso de
Competencia .
decision

Tiempo
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La ventana de la
oportunidad de
venta



El proceso de ventas

TU eres el elemento

orincipal del éX”—O




El proceso de ventas

Pulgada a pulgada (Discurso motivador de Al Pacino - Subtitulado al Es.. @) 5] [d
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