ENTRENAMIENTO EN VENTAS
MIAMI BEACH PERUANO

O



¢QUE
QUIERES HOY?







CAN SAD 0 \ A Lad, y’
% oy " 7

g j‘ 1 m .
/ a2 4 §i4)

MotiVARTE 2,




MAL HUMOR DESMOTIVADO




Q
L
2
2
0
2







-

e~
e P
- -










CERO
EXCUSAS




(VENDEDOR O MASTER EN VENTAS?
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VENDEDOR MASTER EN VENTA

* 50% administrativo

* 50% comercial

« Habla poco

* Pregunta mas

 Se adecua

 Se enfoca en el cliente
« Escucha mas

* |ndica

 (Cierra

* Es muy Coherente

* 100% administrativo
« Habla mucho

* No pregunta
 Sigue un guion

» Describe el producto
* No escucha

* No cierra

« Sugiere

 No ES COHERENTE
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CONFIANZA
cvc EEE

CERRAR LA
VENTA

MotiVARTE 2,




PREGUNTA
CONFIANZA

ESCUCHA

FILTRA
VALOR

ADAPTA
RESUELVE
CIERRE
ACUERDA
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EMBUDO OBJECION

ESCUCHA

Gracias por [o que me
COmentas ya que eg

informacidn que me permita
saber como dyudarte

AGRADECE [
py—
PREGUNTA I

RESUELVE
ACUERDA
g

Alavez, CoOmprendo y

entiendo que Quieres estar
segura de |35 decisiones y
COmpras que realices

{Puedo hacerte una
Pregunta? ¢Qué es Jo que
realmente te preocupa?
mMas podrias decirme so
esto?

cqué
bre
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El valor siempre debe
estar sobre el PRECIO
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INFORMANOS

(HABLAME XTenco
DE Ti

MotiVARTE 2,




: “ L
' >, -
AR ;
i ke -

MilLAMI BE

e -




VENDETE

X TENGO

X \ Lad, p
N \'/
~ v e ;j\’_
|t_ 'S
EACH

MotiVARTE 2,




;Es lo mismo

hablar de un

producto que
vender un
producto?
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El secreto es el

ENFOQUE
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NO DIGAS MEJOR DI

TENEMOS LO QUE TENEMOS TE PUEDE
AYUDAR...
Somo una empresa
confiable y con NUESTRA EXPERIENCIA
mucha experiencia RECONOCIDA EN EL MERCADO
TE PERMITIRA...
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LE COMENTO QUE NOSOTROS TENEMOS

Y CON ESTO USTED PODRA

Y ASI MEJORARA SU

MotivVARTE 2, |
O



TE COMENTO QUE ESTE “PRODUCTO” CUENTA CON UN (A)
QUE TE PERMITIRA

PARA QUE PUEDAS Y ASI
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Para poder ayudarte coméntame por favor...

Ok ahora que lo escuche estoy seguro que puedo ayudarlo...
Lo que gana con este servicio es...

Lo que lograr al comprar el producto....

. Que interesante, coménteme mas por favor...

. Es la primera vez que compra nuestro producto?

. La manera de ayudarlo sera...



Si no lo llevas a la accién, mejor no vendas

PREGUNTA SENTIDO DE URGENCIA

INDICANDO ACCION
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Lo que quiero, es EVITAR que lo visiten personas
gue no pasen por un filtro financiero o gente que
solo le haga perder el tiempo vy justo para eso
nuestro sistema es el mas seguro del mercado, lo
qgue haremos para ayudarla sera juntarnos lo
antes posible para explicar lo facil que es trabajar
con nosotros, manana a las 12 nos conectamos
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Asi es, el producto / servicio estd a su disposicion
toda la semana, sin embargo, nuestra promocion

solo es hasta hoy, puedo ayudarlo extendiéndola
hasta mafiana, YO NO LO PENSARIA
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Claro, la docena tiene un precio especial de
s/.180 soles, te ahorras s/.30 soles ¢ De qué color
compras normalmente?

O



El sistema es 100% innovador, y por lo que te he
escuchado, si te ayudaria en corto plazo ya que
tenemos el espacio en el servidor. ¢ Prefieres
empezar con una sola area o toda le empresa?
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¢ES LA CALIDAD
DE INFORMACION
QUE BRINDES?




ES LA CANTIDAD
DE INFO QUE
OBTENGAS
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PREGUNTA MAS

ESCUCHA PARA ARGUMENTAR
EXPLICA MENOS ENFOCATE EN SU INTERES



3 TIPOS DE PREGUNTAS

 PREGUNTA AYC
e PREGUNTA TECNICA
« PREGUNTA INDUCIDA
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¢, Quién soy?
A guién represento?
¢, Qué quiero?
¢, Qué busco?
¢,Por qué debe escucharme?

i
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¢, Quienes somos?
¢, Qué hacemos?
¢, Qué queremos?
¢, Qué gana con nosotros?
¢En qué nos diferenciamos?
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¢,Por gue hoy?
¢,Por gué con
nosotros?
¢,Por gué conmigo?
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CABEZA

Qué sabe de nuestro proyecto?
 Qué fue lo gue mas le llamo la atencién?
e ¢Qué tanto conoce LA ZONA?
* Qué espera de un proyecto como este?
* ¢Qué deberia tener un proyecto para que usted tome una decision?
» ¢Es parainversion/ negocio o es un proyecto familiar?
* ¢Ya ha realizado inversiones en bienes raices?
* Que tan importante es para ti un proyecto saneado y que cuente con toda la seguridad juridica?
e ¢Es primera compra?

* Situviera que tomar una decision inmediata, cuales son las principales caracteristicas que deberia
tener para usted un desarrollo inmobiliaria para darle TRANQUILIDAD?
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PECHO

éQué es loque mas le gusto del proyecto? Ubicacién, oportunidad, inversion, ...?
éQué le haria sentir mas tranquilidad?

éComo se siente con esta oportunidad?

éQué es lo que le causa aun temor?

éQué mas podriamos hacer para ayudarlo?

éComo se sentiria su esposa cuando sepa que son dueios de parte de este proyecto?

Se nota que usted conoce muy bien de este negocio, entonces sabra que es una gran oportunidad
para invertir por algo seguro, lo veo en su mirada (EGO)

Imaginese Don Carlos, llegando a su linda casa de verano, con un clima hermoso, y su familia feliz
éLo imagina?

éTe gustaria ser parte del PROYECTO INMOBILIARIO mas ambicioso, exclusivo y seguro del Peru?
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PIERNA ( muslo)

Se imagina la ganancia que tendra, al poder duplicar su inversidon en sdlo 6 meses con nuestro proyecto?

Para efectivarlo lo antes posible y mantenga la ubicacion que hemos revisado, desea adquirirlo al contado o
desea ser evaluado por el banco para sacarlo en préstamo?

éCuantos anos esperaste para ver ganancias en la ultima inversion de lotes que hiciste?
Don Freddy ¢ Cuanto es para usted una rentabilidad Justa?

Si tomase la decisidn hoy mismo, la pagaria al contado o financiado?

Invertira en SOLES o délares.

Carlos, como te comente, los lotes de 90mil tiene una super demanda y encajan con tu presupuesto, pero
los de 120mil con un esfuerzo mas, encajan con tu sueno familiar ¢ Qué lo que mas te atrae para ayudarte?

De los precios que te he brindado écual esta mas cerca a tu proyecciéon de inversion?
éQué te limita financieramente para tomar la decision ?

Luis de toda la informacion que te he brindado, coméntame que te faltaria saber o resolver para ayudarte
con la compra de TU TERRENQO?
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Para ayudarte de forma correcta y
obtengas la informacion que
necesitas, permiteme hacerte un par
de consultas...
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Comprendo tu punto de vista, sin
embargo quisiera que fomes en
consideracion que...
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Gracias por la informacion y es que
asi, me permites entenderte masy
ayudarte mejor...

. Puedo hacerte una
pregunta?
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Por supuesto, el precio es muy
importante, pero también es
iImportante saber que tanto nuestro
proyecto encaja en lo que necesitas,
permiteme primero hacerte un par
de consultas...
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Que bueno que menciones eso, ya
que nuestros principales clientes de
hoy, tenian esa duda al inicio, asi
que vamos por buen camino...
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Carlos lo que pretendo evitarte es
que des vueltas y vueltas buscando
ESTE SERVICIO vy al final te
desesperes o equivoques, y para eso
tenemos un producto que encaja
con lo que buscas y que esta a la
espera de fu decision...
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Exacto, y por eso hoy nos hemos
convertido en una de las principales
opciones en Lima para
Solucionar ........................... _
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Todo esta hoy tan ordenado,
legalizado y formalizado que sera un
tramite rapido e inmediato...
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Ok, todo bien hasta aqui?
Listo el paso que sigue es...
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Fernando ;Qué es lo que perderias
si hoy no tomas la decision?

N A ‘ ¢ ‘ 4 /
5 4
» -
3 ,-2 | | T = ®

MotivVARTE 2,




Fernando ;Qué es lo que ganarias si
hoy tomas la decision?
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NEGOCIACION

ACTITUDES CONOCIMIENTOS

DESTREZAS Mt ‘
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NEGOCIACION
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NEGOCIAR POR POSICIONES

NO FUNCIONA
INFORMACION E INTERESES, g
ES LA CLAVE
MotiVARTE 2, Finusts
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CUANDO HAY INTERES
DE AMBOS, PERO NO HAY
ACUERDO

NECESITAMOS
NEGOCIAR
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¢QUE TIPO DE
NEGOCIADOR ERES TU?
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NEGOCIADOR AGRESIVO

* Radical

*No cede, no concede

* Puede ser util en una parte

*No toma en cuenta los valores del otro

NEGOCIADOR FLEXIBLE

*Escucha

*Sede y concede

* A veces acepta demasiado rapido
* Evita el conflicto

NEGOCIADOR PERSUASIVO

*Sistematicos, conciso
* Empatico pero firme
* Escucha mucho yhad,

* Gran comunicador Y e

b L *Discute el tema ™ T\m »
. Y 1 =2 '| e

*Busca intereses




CEDER

Cliente solicita algo que tu puedes darle

CONCEDER

Brindar algo que el cliente no pidio, pero que le interesaria. K, r\m .
i} 0 -
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Busca clientes para “SIEMPRE”

Que tus emociones no interfieran

Ma3s info obtienes, mejor negocias

El que hablar primero enseiia sus carta
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Nunca aceptes una propuesta de forma inmediata
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Estas hablando con la persona correcta

Si tienes limitacion de tiempo u ot ra, no lo demuestres

Conoce a tu cliente y competencia

Analiza tu MAAN

¢Quién tiene el poder?
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P

«Comprender

P | P

* Aumente el valor

*Seguridad
*Experiencia
*Compromisos

eLa ventaja
«Indagar el porque

*Causa de la objeciones
*Diferenciese
*Si no queda otra, negocie

PRECIO POSTVENTA

*Manada

PRODUCTO

MotivARTE 2, Ab DL
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