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Contenidos

e Importancia de la
mentalidad en ventas.

e Estrategias.
e Diferencias entre

vender, argumentar,
regatear y negociar.
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La mentalidad del vendedor:
Todo se puede entrenar.

Descubre el vendedor que hay en ti:
Fortalezas y dreas de mejora.

éPor qué un cliente querria reunirse contigo?

Identificacion de diferentes tipos de clientes.
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Sesion 2

Estrategias
Persuasion y decision

DIFERENCIAS
Diferenciacion entre vender,

argumentar y cerrar.

ESTRATEGIAS
Precio vs Valor.

NEUROCIENCIAEN VENTAS
Toma de decisiones.

INFLUENCIAS
CAmo influir en el proceso de decision

del cliente.
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Cierre de ventas
y hegociacion

Manejo de objeciones de clientes

u FORMACION



S I"AEB

licacioh pracfific

/

egias aplicadas.

>rendizaje clave.
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Herramientas
Técnicas de cierre

e Palabras.y.
e Técnica del “si progresivo”
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Psicologia del cliente
y adaptacion
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Plan de accion persondl

Evaluacion de fortalezas y areas de mejora.
Plan de mejora en habilidades de venta.
Objetivos a corto y largo plazo.
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