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Las empresas se encuentran con clientes exigentes y con
demandas mas especificas la globalizacion ha permeado en las
ventas a tal grado que se planea plantear estrategias

En todas las negociaciones se confrontan intereses de dos partes
gue en cuestiones comerciales son vendedor y comprador etapa
inicial, los objetivos de la negociacion, lugar de la negociacion,
presentacion y demostracion del producto

Tras a ver preparado concienzudamente la visita hay que
proceder a su puesta en marcha las etapas son la presentacion,
argumentacion, tratamiento de objetivo

El vendedor: es un experto en la gestiébn comercial de su empresa
y es quien realiza la accion de vender

Tipos de vendedor: la propuesta en el libro de vendedores perros
y la expuesta en el texto operaciones de venta

Ventas a distancia: ventas por correspondencia, ventas por
teléfono, ventas electronicas, ventas por television, venta
personal, ventas internas y externas ventas directas etc.

Este paso es el principal de todas las visitas ya que todo lo
realizado en los pagos anteriores se va a reflejar en este punto la
propuesta de negocio de mutuo beneficio donde el vendedor toma

la decision




Las objeciones son el cambio de mentalidad general mas
importante que siempre he querido transmitir que si queremos
ventas e ingresos debemos de dejar de pensar como conseguir
dinero

Existen distintas formas de interpretar una objecion lo importante
es verlo de la mejor manera es muy caro es mas de lo que
pensaba gastar

Una de las claves del éxito es comprender al cliente y poner a su

disposicion un producto o servicio que satisfaga sus necesidades

Un conjunto de modelos habilidades y técnicas para pensar y
actuar de forma efectiva a partir del modelo de las estructuras
linglisticas los mapas mentales y los patrones de comportamiento
de las personas

Se incrementa la exigencia de los clientes y los productos y
servicios se vuelven rapidamente objetivos de consumo hasta
provocar que un cumulo de fuerza competitiva ejerza una intensa
presion sobre la venta




