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AL SERVIR SEREMOS LIBRES

A quien Corresponda

Ventas Consultivas.

Todos somos vendedores, de una u otra forma estamos ven-
diendo constantemente, desde una sonrisa hasta grandes pro-
ductos o servicios.
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Comprender el manejo emocional y psicoldgico de mis
clientes, esto es saber cual es su propdsito, su vision de vida
y como mi producto o servicio lo apoya a conseguirlo.

Llevamos muchos siglos usando el modelo de ventas de alta
presion el cual tiene sus origenes en Platon, el disefio una se-
rie de preguntas las cuales estan orientadas a respuestas afir-
mativas, las cuales por logica acrecentaban el deseo de tener
el bien o el servicio.

Esto fue hace muchos afios y lo increible es que lo seguimos
usando como un método de venta.

El sistema de alta presion se centra tinicamente en el cierre
de la venta, forzando al prospecto a que vea solo los benefi-
cios del producto o servicio, sin importar en muchos casos el
si el producto le resuelve el problema. Usando en tiempo el
40% en el cierre mientras solo usamos 10% en crear confian-
za, 20% presentacion del producto, 20% detectar necesida-
des.
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MODULOS:

El primer paradigma de las ventas.

Todo se vende.

Todo el tiempo estoy vendiendo algo.

Las ventas son tangibles o intangibles.

Si no estoy vendiendo estoy comprando.
Introduccion a la RNE (Reprogramacion Neuro Emo-
cional).

Energia del cliente.

Nueva psicologia de la venta.

Satisfaccion del cliente.

Mega credibilidad.

Manejo de objeciones.

Cierres.

“Prospectar” la llave del consultor de ventas.
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