DOMINA EL ARTE
DE VENDER




AMARGO ENGANAR

FEO VENDER ES
MANIPULAR

DESAGRADABLE




VENDERES

&




DULCE DIVERTIDO

FACIL VENDERES
ORIENTAR ACOMPANAR

SATISFACTORIO







e Ayudar
e Solucionar

e Transformar




VENDERES UN CAMBIO
DE MENTALIDAD




VENDER ES CUESTION DE NUMEROS

CUANTAS MAS OPORTUNIDADES,
MAS POSIBILIDADES




Asunto: iObtén 500 Leads en Dos Semanas!
Estimado/a [Nombre del Cliente],

iTengo una propuesta emocionante para ti! En solo dos semanas, podemos ayudarte a conseguir
500 nuevos leads de alta calidad para tu negocio. Nuestro enfoque eficiente y estratégico

garantiza resultados rapidos y efectivos.

éTe gustaria aprovechar esta oportunidad para impulsar el crecimiento de tu empresa? Estoy aqui

para proporcionarte mas detalles y discutir como podemos lograrlo juntos.

Asunto: iConsigue mas Leads con Menos Esfuerzo!

Estimado/a [Nombre del Cliente],

Me gustaria presentarte una oportunidad Unica para aumentar tus leads con un esfuerzo minimo.
En [Tu Empresal, hemos desarrollado una estrategia eficaz que puede generar cientos de leads

de calidad para tu negocio. éTe gustaria saber mas?

Quedo a tu disposicion para discutir cdmo podemos ayudarte a alcanzar tus objetivos de

crecimiento.
Saludos cordiales,

[Tu Nombre]
[Tu Cargol

[Tu Empresa]
[Tu Teléfono]

[Tu Correo Electronico]




VENDER ES CUESTION DE NOMFRA~
CUALIFIC ADOS

CUANTAS MAS OPORTUNIDADES,
MAS POSIBILIDADES




LEAD

e Interés explicito o implicito
e Con presupuesto
e Aportacion de valor




PROCESO DE COMPRA
Y PROCESO DE VENTA



PROCESO DE COMPRA

1. DESCUBRIMIENTO

2. BUSQUEDA DE INFORMACION

3. DECISION

4. COMPRA

5. EVALUACION

6. FIDELIZACION




1.DESCUBRIMIENTO 2. BUSQUEDA DE INFORMACION 3. CONSIDERACION 4. COMPRA
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5. EVALUACION

iOps! Me
yalo he e
robado Y es cosa
geniO\
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6.FIDELIZACION

Ya se donde
compraré mi
proxima
webcam







PROCESO DE VENTA

1.PLANIFICACION

2. PROSPECCION

3. CALIFICACION/ SEGMENTACION

4. NUTRICION (LEAD NURTURING)

5. OFERTA

6. NEGOCIACION
(Argumentacioén, objecion, cierre)

7. FIDELIZACION




LA PALABRA MAGICA

Prospectar




Prospectar es encontrar a aquella
gente a la que puedes ayudar.




EN ONLINE

v

Publicidad
Lead magnet
Contenido

En “frio”

SDONDE?

EN OFFLINE

v

Eventos
Networking
Talleres
En “frio”




PROCESO DE COMPRA PROCESO DE VENTA

1. DESCUBRIMIENTO 1.PLANIFICACION
2. BUSQUEDA DE INFORMACION 2. PROSPECCION
3. DECISION 3. CALIFICACION/ SEGMENTACION
4. COMPRA 4. NUTRICION (LEAD NURTURING)
5. EVALUACION 5. OFERTA
6. FIDELIZACION 6. NEGOCIACION

(Argumentacion, objecion, cierre)

7. FIDELIZACION




OFERTA == PROMO O DESCUENTO




ADIOS AL PRESUPUESTO
HOLA A LA PROPUESTA




PROPUESTA

e Centrada en la solucion.
e Incluir puntos de mejora.
e Directay visual.

e Facil de entender.




SENTU CASA OEN LA MIA?



El 90% del éxito de una negociacion reside en su preparacion
Dispuesto a escuchar

Apela a las emociones/ Neuronas espejo

Concesidn por concesion

Capacidad de didlogo

Atiende al lenguaje no verbal
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Etica y honestidad




PROCESO DE COMPRA PROCESO DE VENTA

1. DESCUBRIMIENTO 1.PLANIFICACION
2. BUSQUEDA DE INFORMACION 2. PROSPECCION
3. DECISION 3. CALIFICACION/ SEGMENTACION
4. COMPRA 4. NUTRICION (LEAD NURTURING)
5. EVALUACION 5. OFERTA
6. FIDELIZACION 6. NEGOCIACION

(Argumentacion, objecion, cierre)

7. FIDELIZACION




RESUMEN




Vender es solucionar o transformar

(M

Segun el punto en el que esté el cliente (o lo que vendemos)
tenemos que incidir en una u otra fase

Hay que prospectar de forma continuada

Personalizar las propuestas

Negociar es llegar a acuerdos. Ve sin miedo

El mejor vendedor también recibe noes, es parte del juego
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Si tu negocio no vende, tienes un hobby caro
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