El proceso de la venta: natural ... y sin filtro
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“Me lo tengo
que pensar”

Foco sélo en venta
y no en cliente

NO hacer
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“me llamara
si le interesa”
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¢Qué aportas
de DIFERENTE?

éQuién es
tu cliente?

¢En base a qué
contactas?

¢En base a qué
ofreces ...?
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¢Es lo que quiere y
necesita el cliente?

iiEs natural!!
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Foco en tu 20%

PREsuasion

3 caracteristicas

Precualificacion de
superficie: BO y
momento

Si hay interés:
programar reunion
... Y enviar
info previa !!

Precualificacion:
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necesidades,
tiempo,
presupuesto
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seguir?
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Rebatir Vs gestionar

NASP: 80% -
12 acciones

( Incluir: )

objetivos,
solucion,
beneficios,
timing,
plan de accion,

\ CCEE ... /

“A veces
la mejor venta

es la que NO haces”
J
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+ Validez !!!

Fuente
de aprendizaje

Imponer Vs
consensuar

Origen: mala
precualificacion
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TIP PRO:
precualif. tiempo

+ validez propuesta
\ prop J

Si precualificacion
es buena,
negociacion
es minima

B2B
90% = PRECIO

Fruto de todo el
proceso anterior

Cierre Vs Apertura
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