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PROGRAMA PARA MICROEMPRESARIOS
S ELUNIVERSO

Moddulo IV
VENDER Y DISTRIBUIR

Objetivos del médulo:

& Analizar 12 naturalaza da Ia venta y sua procesos conoclendo los motivos de compra del cliente, de
acuerdo al mercado  selacelonado.

Desarrollar en los emprendedores las competencias necesarias
en las 4rcas de ventas y distribucién, para formular estrateglas
efectivas que permitan alcanzar adecuadaments a los canaumi-
dores descrltos an su grupo objetivo, las cualas serdn rslevan-

¥ Reflexlonar acerca de los princlplos y conceptos de las herramlentas de ventas, para su efectiva

tes para la supervivencla de su negoclo en marcha.
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La venta rezzptiva tadicioal e tirne que ratsfoemar et s vent proasl-
v, que oon Leve hacia J bisqueds de ko cintes para saeios acia nnestre.
exvpresy y ek peemateremesie mtisechea. M abjeivo debe ser:

LOGRAR EL RECONOCIMIENTO,
RECOMPRA Y RECOMENDACION.

La venta personal es una hebildad para Jn

CalificaciSn de prospectos:
Maches vendedores 2 knzan a I bsqueda de veats sl paser poe
sadfnl detaindesde sus prospectae, I g e slgnas ocaicnes ooa lewa
3erel Gompoy ontoecom i b
e veodez un producn o seviio Uz pesocs riacom
frisslopgel L gl conpl e b i
D e T i cobat 2 o e 2
g L e e oot s el o gyl s
mammhmrmymh
mummnmmm
e l:mm‘uq:mn e e s o
canea. teoemon om
i s e s G
‘2 . cornpeay
debezos

Lo e ‘:" z&ﬁh-l—n-h—uﬁlﬂly
PO e ol cstlerdn s o mrcds et piaaco Y

aecomdario, Uns foema de campesar podta e of wo de diecirios oo
m-mﬂ-cma;mm sc b o wm e de

Hluso de beses de daics 2
ﬁnﬂ' gran cantidad de informaciin
i e b et et e

i vt o e, o o,
uhha-kdmgtmhm-hnmmna-mh
Temices vociles s uma cpartmidad peza

penss v on o e e b v hm:l:unhh
el personas que ‘nombres de omprado-
ﬂ-.mmnmam

emactuac convetine -
T o s by g ks =

aplicacién en la toma de declaiones.
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eacién visita del prospecto

Obtencién de Informackin
Tods I que pueda canocer y asbher del prospects, 2 I larga poede ser
estratégieo. En el caso de personus, por jecmpla, el ncambee, yusso, tilo,
aniecedentes educativot, conocimientos iénicos, rasgos de I personalidad,

Assgurar una recepci6n poshiva:
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‘Exisien algunas técnicas de abordamiento J
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Estratoglas do prasontackin de ventas:

L Eatirsulo-respaestas Lieva al prospac a travéa de una serle de pragun-
188 gufos. Por ejempic: “3Le gustaria ganar més en sus Inversinnes?”. Exte:
método condiclona al prospacto a declr "s™ durante todos los pasos del
Pprocesa de venta hasta la deskin de compra.

2. Férmula ALD.A: Liova al prospocta e iraves do estacos mentalss dol
procesa da comara med|ante l uso da frases como: “Plensn que usted posria
‘ascar un benefkcio mayor g esto.stenckén. Por Io que veo, & usted lo
guatn... (merés]; lon beneficios de nuestro prodycio son-. {deseo). ¢Culinda
desoa qus le enirague su pedido? {aceidn)’.

2 Solulén die prablernas: Roallza proguntas ol proapects para dortar
problecnasy soluciones alferatives. Ayud 2 dasartola confianza mutus,
15 ¥a2 0Ua 59 snfoca on I Fazdn ol prospects para compres. Por slemplo:
“4De qué maner la epraseta esto un roblema’.

& Hucoslac satistascién: Detectar 25 neceskiades de compra
‘dominantes del prospecto ayudéndolo a aclarar sus necasidades, &
tras el uso de preguntas ablertas, tales como: *4Para qué desea f
products? Par qus s Importante esto para usied?”.

W.Equlpa du vanta: Ui zn (o8 talenios de varias perionas para
‘anfrentar a mdlpies preacupacianes e Influsncias del equipo de compra.
En especial para uso en Ia venta en mercada Industial,
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La hora de la presentacion
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Puniva esenciales del plan de negocios.

Es recomendabile usar el mibimo de ldeninas positle. Purden s entre 8y
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rases con 6 palabras. Purde senar austem, pero no debe olridar que es
eolo un spoye. Lo traseendental es used y Io que est dicleado.
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