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COMO AUMENTAR
TUS VENTAS

DICIEMBRE 1% DE 2023

Torrejon de Ardoz

AYUNTAMIENTDO
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LA SALIDA

HACIA UN CAMINO DE ANALISIS Y APRENDIZAJE
PARA ELEVAR EL DESEMPENO EN VENTAS.

AQUI VAMOS...
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Reflexion
sobre el vendedor actual.
Origen, presente y futuro.

OBJETIVOS

©

Sy

©

gy

Repasar Examinar

y conocer técnicas el procceso de venta y su
exitosas de Marketing ejecucion en 3 tiempos:
aplicadas a las ventas. Preparacion, desarrolloy
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No hay secreto

Kung Fu Panda

Y
Modelo Holandés

ELCAMINO

Reflexion

MI EXPERIENCIA

3 Etapas Rendimiento

Bajo
Medio
ALTO!

comercial
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ELVENDEDOR

Reflexion

Historia personal El Vendedor Optimo

Vocacion... Ha nacido un vendedor.

Cualidades Importantes:

Optimismo Osadia

Actitud Estrategia

Confianza Paciencia de pescador
Curiosidad Escucha activa

Disciplina Investigacion y entrevistas
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ELVENDEDOR

¢ Cua es mi antepasado Vendedor?




ELVENDEDOR

HAZSIEMPRELO | PAUABRAS
Si siempre haces lo mejor
que puedes, nunca te
recriminaras ni te
arrepentiras. de nada.

Sé coherente con lo que
piensas y con lo que haces.
Ser auténtico te hace
respetable ante los demas
y ante ti mismo.

LOS CUATRO
ACUERDOS

¢ Cua es mi antepasado Vendedor?

NO TE TOMES NO SUPONGAS
NADA PERSONAL No des nada por supuesto,
En la medida que alguien Si tienes duda aclarala.
te quiere lastimar, ese Suponer te hace inventar
-alguien se lastima a si historias increibles que sélo
- mismo y el problema es de envenenan tu almayno
élyno tu:,fru‘.' tienen fundamento. = I N
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Encontrar la Motivacion
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COMUNICI-!CIéN
Y ESTRATEGIA

Voz y Autoescucha

Ese desconocido
Intensidad, Tono, Timbre y
Velocidad




COMUNICI-!CIéN
Y ESTRATEGIA

Vozy Autoescucha Objeciones

Ese desconocido Manejo de los “PEROS”
Intensidad, Tono, Timbre y 12 Hombres sin piedad (1973)
Velocidad
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Voz y Autoescucha

Ese desconocido
Intensidad, Tono, Timbre y
Velocidad

COMUNICI-!CIéN
Y ESTRATEGIA

Objeciones Empatia

Manejo de los “PEROS” En el lugar del otro
12 Hombres sin piedad (1973)

8 comercial



NUEVO MODELO

MIEDOS FUERA

Generosidad
y Abundancia
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NUEVO MODELO

MIEDOS FUERA TRANSFORMACION
Generosidad EN MARCHA
y Abundancia
Vendedor
ala dltima
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NUEVO MODELO

g

MIEDOS FUERA TRANSFORMACION
Generosidad EN MARCHA PI.AN
y Abundancia
Vendedor Listade:
ala altima OBJETIVOS
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COMERCIAL
VERSION 3.0
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TECNICAS MODERNAS DE VENTA
o

Q

David Sandler en 1967
EEUU
Método no agresivo,
para conocer y explorar al cliente
VENTA PASIVA - ME COMPRAN
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TECNICAS MODERNAS DE VENTA
o

David Sandler en 1967 Neil Rackham 1988

EEUU Reino Unido
Método no agresivo, Situacion, Problema, Implicacion y
para conocer y explorar al cliente Necesidad de beneficio.
VENTA PASIVA - ME COMPRAN Centrado en las personas y no en los
productos.
PSICOLOGO
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TECNICAS MODERNAS DE VENTA
o

David Sandler en 1967 Neil Rackham 1988 Jill Konrath 2010

EEUU Reino Unido EEUU
Método no agresivo, Situacion, Problema, Implicacion y Descubrir lo que piensa el cliente para
para conocer y explorar al cliente Necesidad de beneficio. ganarse su confianza.
VENTA PASIVA - ME COMPRAN Centrado en las personas y no en los Simple(Sencillo), Invaluable(Inestimable),
productos. Align(Alineado), Priority (Prioridad)
PSICOLOGO VENTA RELAMPAGO-ESTRATEGICO
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TECNICAS MODERNAS DE VENTA
o

David Sandler en 1967 Neil Rackham 1988 Jill Konrath 2010

EEUU Reino Unido EEUU
Método no agresivo, Situacion, Problema, Implicacion y Descubrir lo que piensa el cliente para
para conocer y explorar al cliente Necesidad de beneficio. ganarse su confianza.
VENTA PASIVA - ME COMPRAN Centrado en las personas y no en los Simple(Sencillo), Invaluable(Inestimable),
productos. Align(Alineado), Priority (Prioridad)
PSICOLOGO VENTA RELAMPAGO-ESTRATEGICO

Venta con objetivos, y un plan
de ejecucién definido.
ALTA PRESION/ ROTACION
VENTA ACTIVA
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TECNICAS MODERNAS DE VENTA

David Sandler en 1967 Neil Rackham 1988 Jill Konrath 2010

EEUU Reino Unido EEUU
Método no agresivo, Situacién, Problema, Implicacion y Descubrir lo que piensa el cliente para
para conocer y explorar al cliente Necesidad de beneficio. ganarse su confianza.
VENTA PASIVA - ME COMPRAN Centrado en las personas y no en los Simple(Sencillo), Invaluable(Inestimable),
productos. Align(Alineado), Priority (Prioridad)
PSICOLOGO VENTA RELAMPAGO-ESTRATEGICO

CONSULTIVO X

Venta con objetivos, y un plan Venta realizada siguiendo
de ejecucién definido. la técnica de escucha activa.
ALTA PRESION/ ROTACION Método moderno.
VENTA ACTIVA PASEO COMERCIAL
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TECNICAS DE MARKETING

Impetu. Un paso adelante.
Innovacion.

Mantener expectante al cliente.

Priorizar. Pareto 80/20 1906 Sorprender, divertir.

Investigacién del Mercado

Mimetizarse con el cliente. Ranking Sectorial

Generar mds contactos

Marketing Sectorial
Ferias y Actividades

Marketing Sectorial

Merketing de Barrio Ferias y Actividades

Modelo del milagro

L ) Marca personal
economico japonés

Mdagia y detalles




PREVENTA

¢ 1

REVISAR EL PLAN
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PREVENTA

ORGANIZAR
ACTIVIDAD
DIARIA

000LST e

¢ 1

REVISAR EL PLAN
DEFINIR Y SEGUIR RUTINAS
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POST VENTA

RECURRENCIA &

PONER OBJETIVOS
TENER DETALLES
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POST VENTA

RECURRENCIA G FIDELIZACION &

Tarjeta de fidelizacion

Empresa

PONER OBJETIVOS
TENER DETALLES
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NUNCA PARAR, NUNCA RENDIRSE




GRACIAS

R plus comercial

C. Arrastaria, 21
28022 Madrid Espaiia
Contacto: Carlos Vasquez

69120 80 90

muycomercial@gmail.com




