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LA NEGOCIACION EN LAS VENTAS.

Es una etapa del proceso de ventas donde el
vendedor y comprador dialogan para llegar
a un acuerdo El cliente se enfoca en lo que
necesita, valora y le duele. El vendedor
analiza esta informaciéon y muestra los
beneficios que puede ofrecer su producto o

Los 6 tipos de negociacion
Negociaciéh acomodativa.
Negociaciéon competitiva.

Negociacién evitativa.
Negociacion distributiva.
Negociacion colaborativa.
Negociacién por compromiso.
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LAS OBJECIONES SOBRE EL PRECIO

Son las mas comunes y pueden venir de
prospectos que realmente estan interesados
en comprar el producto. Presta atencidn: si
solo te basas en el precio para cerrar la venta,
te convertirds en un simple intermediario. En
cambio, debes hacer hincapié en el gran valor

que ofrece el producto. g tipos de objeciones mas comunes

» Objeciones por causa de tiempo: “Necesito
pensarlo”.

« Objeciones por el costo del producto: “No
cuento con el presupuesto”.

» Objeciones por falta de necesidad. “No lo
nhecesito”.

« Objeciones por desconfianza.

« Objeciones por uso de competidor.

« Objeciones por falta de autoridad:

PROGRAMACION
NEUROLINGUISTICA. (PNL)

Es una forma de cambiar los pensamientos y
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VENTAS

habitos de una persona para que sean exitosos por Segiin la Programacion
medio de técnicas de percepcidn, comportamiento Neurolingiistica (PNL) existen
y comunicacion. Es un enfoque pseudocientifico principalmente tres tipos de :Enquésebasala
basado en conexiones neuronales, personas: Pooramacion
especificamente, en cdmo procesan el lenguaje. . Visuales. )

. Auditivas. Neuro

. Kinestésicas ingUistica ?

Tipos de Objeciones
Objecién del producto.
Objecién de origen.
Objecién de precio.
Objecién de dinero.

"Ya estoy satisfecho” objecion.
“Tengo que pensarlo” objecion.

Notengo
tiempo

Lo pensaré
- i Es muy caro
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caracteristicas principales

. Cliente informado.
. Cliente impulsivo.
. Cliente discutidor.
. Cliente indeciso.

. Cliente confundido.

Cuéles son los tipos de ventas que existen

Venta Directa.
Venta indirecta.

Venta Transaccional.
Venta Personal.

Venta por Teléfono.

Ventas por Internet.

Venta en las redes sociales.
Venta B2B.

LAS OBJECIONES.

Una objecién es una razén o argumento que un
prospecto expresa a un representante de ventas
cuando este le presenta un producto o servicio.
Las objeciones suelen relacionarse con el precio,
nivel de adaptacién, competencia, entre otros.

Cuando se presenta una objecién, el
representante de ventas debe intentar manejar
la situacién, de manera que resuelva la queja o
duda del prospecto y logre avanzar el negocio.

CONOCER A NUESTRO CLIENTE.

Conocer al cliente, sus necesidades y sus
expectativas es el primer paso para elaborar
una estrategia de ventas con la que conseguir
un mayor nivel de satisfaccién. La anticipacién
es clave para generar experiencias que sitien
al cliente por encima de todo y a la empresa
por delante de su competencia.

LA VENTA COMPLETA

Proceso estructurado que tiene como
objetivos identificar, conocer y aproximar al
publico objetivo de una empresa por medio
de estudios y sondeos de mercado, el valor
total de los productos entregados a los
clientes, ya sea que éstos fueran vendidos
en pagos fraccionados o al contado.



