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Y LA CREACION DE VALOR Y OBJECIONES Y SEGUIMIENTOS DISCURSO DE VENTAS

ObjetiVOS especfﬁcos: Conocer los estilos de conducta de los clientes Motivar al desarrollo de un estilo de ventas

Implementar un proceso de desarrollo continuo que

potenciales para adaptar el discurso de ventas
y volverlo mas efectivo para cada estilo.

Para que usted pueda desarrollar un discurso
exitoso, ademas de aplicar el sistema AIDA,
ejecutar los 6 Pasos de la Entrevista personal y
aplicar las técnicas descritas en las clases
pasadas debe incorporar dos elementos mas:

Usted debe adaptar su discurso de ventas, sus
expresiones no verbales, sus argumentos y
técnicas en funcion del estilo de conducta que
tiene su cliente potencial.

Los estilos de conducta se clasifican en cuatro
tipos diferentes. Por lo general tenemos un estilo
dominante y algunas veces un estilo secundario.
Una persona casi siempre mostrara un patron de

El objetivo de integrar el conocimiento de cada
estilo es el de que usted adapte su discurso y
termine desarrollando cuatro, cada uno enfocado a
cada estilo de comportamiento.

Al aplicar cada discurso a cada estilo, le aseguro
que va a potenciar sus ventas ya que va a optimizar
su comunicacion con personas a las cudles usted no
ha podido persuadir de que le compren a pesar de
hacer todos sus esfuerzos, existe una alta probabili-
dad de que lo que haya estado pasando es que
usted no haya podido sintonizar con ellos o por la
forma o por el fondo de lo que usted dijo y proyecto.

flexible y adaptado a los estilos de conducta
para potenciar resultados.

Trate de apoyar los sentimientos de las personas de
este tipo.

Proyecte el interés en su cliente como persona.
Toémese el tiempo necesario para lograr que el cliente
exponga sus objetivos personales. Asegurese de
lograr que éste establezca la diferencia entre lo que
deseay lo que piensa que usted quiere escuchar.
Cuando surja un desacuerdo con un amigable, no
use la légica y los hechos en el debate, exponga
opiniones personales y sentimientos.

Si usted y la persona amigable establecen rapidamen-
te un objetivo y llegan a una rapida decision, explore
las areas potenciales para evitar el surgimiento de
posibles malentendidos o insatisfacciones en el
futuro.

permita al participante innovar constantemente y a
conseguir mejores resultados cada vez.
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Cuando estudiamos negocios lo tnico cierto es que no
es matematicas y no existen formulas magicas preconce-
bidas, queda claro que el éxito se lo construye paso a
paso y que es imprescindible aprender de cada decision,
errores y aciertos para ser més efectivo. Por esto
debemos integrar desde hoy y para siempre un proceso
de mejora continua a través del cual siempre estemos
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Ideas Diferentes: Enfoquese en crear
valor a través de innovaciones que
generen resultados a sus clientes
actuales y potenciales.
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