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CO ntenidos Colegio de Valencia

Los estilos del vendedor
. Factores genéticos y conductuales

Las competencias de éxito
. Las competencias de alto rendimiento
. Proactividad, combatividad y efectividad

La inteligencia emocional aplicada al proceso de la negociacion
. El papel del inconsciente
. Negociar y vender con PNL (Programacion Neurolinglistica)

Como preguntar y como responder, la base del éxito comercial
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Los estilos de vendedor

<«<»

idades {
Rasgos de personalidad

Conducta

nocimient

Motivaciones basicas
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¢Qué es vender? Los estilos de vendedor

Factores Genéticos:

RECEPTIVO ALTO RENDIMIENTO
Alta indagacion Todos los
Argumentacion media ltems de venta
Bajo intento de cierre Altos
CONFORMISTA AGRESIVO
Todos los Indagacién baja o media
[tems de venta Argumentacion alta
Bajos o medios Alto intento de cierre
Orientado al Producto

Factores Conductuales:
Ao Eo@o © Juanjo Garcia Sanchez
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El vendedor de Alto Rendimiento

¢Qué es lo que hace él que no hacemos nosotros?
éQueé le diferencia del Vendedor Medio?

¢ Cuales son sus competencias clave?

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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El vendedor de Alto Rendimiento

¢Qué es lo que hace él que no hacemos nosotros?

AUTO-MOTIVACION -“EL DESARROLLO DE UNA

ACTITUD MENTAL POSITIVA, ESENCIAL PARA EL
EXITO”

AUTO-CONCIENCIA -“POCAS VECES NOS
DETENEMOS A EXAMINAR NUESTRA ACTITUD”

AUTO-REGULACION —“TODO AQUELLO QUE
ENCUENTRA CABIDA EN NUESTRA MENTE
MOLDEA LA PERSONA QUE VAMOS SIENDO”
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El vendedor de Alto Rendimiento

¢Qué le diferencia del vendedor medio?

Especialmente en:

. En el interés mostrado por el cliente, solo el 45% de los
vendedores medios muestra interés, frente al 71% de los VAR

. En la busqueda del cierre, el 63% de los vendedores medios no
buscan el cierre ni tan siquiera en una ocasion, frente a los 3
intentos que lanza el 46% de los VAR

e Tan solo el 40% de los vendedores medios se preocupan por la
impresion final que dejan en sus clientes, vendan o no, frente
al buen recuerdo dejado por el 65% de los VAR

. Solo el 66% de los vendedores medios realizan un correcto
saludo de despedida, frente a la correccion mostrada por el
84% de los VAR

Y ademas....
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Introduccion y conceptos

El vendedor de Alto Rendimiento

¢Qué le diferencia del vendedor medio?

Y ademas en:

En los bloqueos mas habituales

Confort Comercial.

*Mayor conocimiento de un producto
*Mayor habito de venta por la demanda
*Mayor facilidad y comodidad en su venta
*Mayores intereses personales del vendedor
*Producto ya introducido en el mercado

Mala percepcion de producto, mercado, empresa....
Desmotivacion personal
Conformismo comercial
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Las competencias
de éxito
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A EC.

Las competencias de éxito

Todo vendedor debe dominar los siguientes temas:
1.

Su producto y los productos de la competencia.
Ventajas y desventajas

. El mercado objetivo y los clientes, (caracteristicas,

tamanos, motivadores de compra).

. Técnicas de clasificacion y administracion profesional

de una cartera de clientes.

. Técnicas de prospeccion y captacion, generacion de

entrevistas, saltar filtros

. Técnicas de negociacion, como preguntar y como

responder ante las objeciones.

. Técnicas de cierre, simples (B2C) y complejas (B2B), sus

sefiales y sus cierres.
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A EC.

Las competencias de éxito

Y Ademas:

1.
2.

Técnicas de atencidn y retencion de clientes.
Manejo de situaciones conflictivas y las
principales quejas.

. Indicadores de gestion y productividad y las

herramientas de seguimiento comercial.

. Técnicas de planificacion y uso del tiempo, como

hacer un plan de ruta.

. Técnicas de oratoria y de presentaciones

efectivas.

. Técnicas de automotivacion y de preparacion

emocional para soportar rechazos.
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Las competencias de Alto Rendimiento

éQué competencias son capaces de fomentar |la EFECTIVIDAD
COMERCIAL haciéndola perdurable en el tiempo?

GENERICAS

’%4/‘/

ESPECIFICAS
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Las competencias de Alto Rendimiento

Las tres competencias clave son:

La Proactividad
La Combatividad

La Efectividad
Y
Todo ello se consigue con una excelente

ACTITUD

Recuerda siempre:

Tu ACTITUD determina tu ALTITUD
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Introduccion y conceptos

El vendedor de Alto Rendimiento

(1]
g Que sueno Quien sereée
S .
® Quien soy
(o]
Baja Alta |

Accion /

“Ganar no lo es todo, pero querer ganar si lo es”- Vince Lombardi

© Juanjo Garcia Sanchez
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El vendedor de Alto Rendimiento

Sin miedo a practicar !Experimenta!

NO EXISTE LA ENTREVISTA DE VENTAS PERFECTA

oo

N,
N\

“Si buscas resultados distintos, no hagas siempre lo mismo.”
Albert Einstein
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La inteligencia emocional
aplicada al proceso de la
hegociacion
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&Y NOSOTROS,ABUELO?
CQUIENES SOMOS
NOSOTROS P

EN LA RIBLIOTECA,,
LLORANDO.
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La inteligencia emocional aplicada G CconChic s
al proceso de la negociacion

Colegio de Valencia

Somos nuestra mente

Hasta finales del siglo XX, cuando se hablaba de inteligencia se
hacia referencia, Unicamente, al C.1., lo que hoy dia llamamos:
INTELIGENCIA RACIONAL.

Hoy en dia sabemos que la INTELIGENCIA RACIONAL solo

participa, como maximo, en un 30% de nuestro éxito personal

y profesional y que como minimo, el otro 70%, se debe a la:
INTELIGENCIA EMOCIONAL

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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La inteligencia emocional aplicada
al proceso de la negociacidn

economistas

Colegio de Valencia

El proceso mental en la toma de decisiones

Donde nacen las emociones

El cerebro humano

*Pesa 1,5 Kg. aproximadamente.
*Tiene unos 100 .000 millones de neuronas.

*Desde los 35 afos se pierden unas 70.000
al dia.

*La materia gris supone el 40% de su peso.
*Es una reaccidn electro-quimica bioldgica.
*Es mas activo por la noche que por el dia.
*El 20% de la sangre va directa al cerebro.

*Solo representa el 2% del peso corporal,
pero consume el 20% del oxigeno y de las
calorias.

Circunvolucion
cingulada Cuerpo calleso  Famix
(interviene en el P
comporlamiento
de supervivencia)

Hipocampo
{interviene en el
B almacenamiento

4 D\delamemona)

Hipotalamo
;conlrol de procesos
isicos automatices)

Glandula ; \

:"u“'m o {ﬁ[awn repetidora

ipofisis  do informacion) Tallo cerebral

Desarrollado durante millones de afios
de abajo a arriba. Del tronco cerebral
nace el sistema limbico y miles de afos
después se desarrolla el Neocortex.

“El Cerebro racional se ha desarrollado a partir del cerebro emocional.”

© Juanjo Garcia Sanchez
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__* | La inteligencia emocional aplicada e
al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

El proceso mental en la toma de decisiones

Inteligencia racional

Emocion

[N

Inteligencia emocional
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Colegio de Valencia

El proceso mental en la toma de decisiones

4

\ El exefto P( sabio i"conscid'\te i
\ \ f '

“Una de la funciones de la
consciencia es seleccionar
comportamientos que puedan
automatizarse y volverse

inconscientes
John Bargh”
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La inteligencia emocional aplicada G CconChic s
al proceso de la negociacion

Colegio de Valencia

El proceso mental en la toma de decisiones

El proceso del aprendizaje (11-1C-CC-Cl)

La mayor parte de lo que hacemos lo ejecutamos mediante procesos inconscientes que
pueden haber sido asimilados, o no, mediante un proceso consciente de aprendizaje.

-
‘ | — Competencia
— Inconsciente
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

El proceso mental en la toma de decisiones

De este descubrimiento surgen dos cuestiones:

1. éCuadl es el peso de las emociones en la toma
de decisiones?
2. ¢Como podemos formar parte positivamente

de esa emocion?
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

La PNL se centra en la estructura de |la experiencia subjetiva
humana : como organizamos, revisamos y filtramos lo que
percibimos a través de los sentidos y lo gue nos hace sentir.

Comunlcauon

Percepcién i N\ Transmlsmn
r ) L/

ﬁ—lj\
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al proceso de la negociacidn

Negociar y vender con PNL

Entrar en el circulo de la comunicacion:

SINTONIA

Respetar y apreciar el modelo del mundo de otra persona
manteniendo, al mismo tiempo, nuestra integridad

La gente de éxito crea sintonia, y la sintonia crea
credibilidad, confianza y participacion.

DUPLICAR

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

Lenguaje verbal v no verbal

B LA PALABRA
B LACALIDADDE LAVOZ
B EL LENGUAIE NO VERBAL

Por eso es tan dificil la gestidn telefonica:

iSolo utilizamos el 45% de nuestra capacidad de comunicacion:

* Mehrabian y Ferris, “Inference of Attitudes from No verbal Communication in Two Channels

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

Lenguaje verbal v no verbal

Lenguaje Verbal
ePalabras (lo que decimos)
eCalidad de la voz (cdmo lo decimos)

Lenguaje no Verbal
eContacto visual
eGestos faciales (expresion de la cara)
eMovimientos de brazos y manos
ePostura adoptada
eDistancia corporal

A IE @ © Juanjo Garcia Sanchez
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

Lenguaje verbal v no verbal

Factores Verbales

Voz: La intensidad, altura del tono, el timbre y la duracién
pueden ser determinantes del éxito de la comunicacion.

Diccidon: La articulacion y pronunciacion, la nitidez y la
pureza, el nivel apropiado, la velocidad y el ritmo, las
variaciones y pausas,

Vocabulario: Generalizando debera tener las siguientes
cualidades:

eSer simple, escueto.

eSer preciso, exacto.

eSer rico, valioso.

eAdaptado al interlocutor.

eDebe provocar imagenes con frecuencia.

Y sobre todo la Actitud: coherente con el mensaje.

A IE @ © Juanjo Garcia Sanchez
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Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

Lenguaje verbal v no verbal

Factores no Verbales

*La Mirada (a los ojos, confianza, sinceridad)
*La Sonrisa (sincera)

*La Postura

*El Aspecto Fisico

*Los Gestos

*Los Habitos (fumar o no fumar)

*El Modo de Vestir (neutro, esperado)
*La Forma de presentarse

© Juanjo Garcia Sanchez
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL
PNL vy el lenguaje V.A.K.
TERCERA PRESUPOSICION DE LA PNL

TODAS LAS DISTINCIONES QUE LOS SERES HUMANOS
SOMOS CAPACES DE HACER EN RELACION A NUESTRO
AMBIENTE Y NUESRO COMPORTAMIENTO PUEDEN SER
UTILMENTE REPRESENTADAS A TRAVES DE NUESTROS
CINCO SENTIDOS:

VISUAL, AUDITIVO, KINESTESICO.

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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Negociar y vender con PNL

PNL vy el lenguaje V.A.K.

VISUAL AUDITIVO KINESTESICO
Mirar, imagen, foco, Decir, acento, ritmo, Tocar, contacto,
iImaginacion, interior, alto, tono, resonatr, empujar, acariciar,

escena, visualizar, sonido, monétono, solido, calido,
perspectiva, brillo, sordo, timbre, templado, frio, aspero,
reflejo, clarificar, preguntar, acentuar, agarrar, empujon,
examinar, 0jo, audible, claro, discutir, presion, sensible,
enfocar, prever, proclamar, notar, estres, tangible,
espejismo, ilustrar, escuchar, gritar, sin tension, toque,
observar, revelar, ver, habla, vocal, silencio, concreto, suave,
mostrar, inspeccién, disonante, armonioso, arafnar, sostener,
vision, vigilar, agudo, mudo. rascar, sufrir, pesadez,

oscuridad, tiniebla. liso.
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(G | La inteligencia emocional aplicada -
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al proceso de la negociacidn

Negociar y vender con PNL

Pistas de acceso ocular

Movemos nuestros ojos en direcciones diferentes de
forma sistematica dependiendo de cOmo estemos
pensando.

Estos movimientos en neurologia se llaman movimientos
laterales del ojo (LEM: del inglés Lateral Eye Movements)

En PNL se llaman “Pistas de Acceso Ocular” , porgue son
senales visuales que nos dejan ver como, dependiendo
del sistema representativo del lenguaje predominante
para cada individuo (V.A.K.), accedemos a la informacidn
almacenada en nuestros cerebros.
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economistas

Colegio de Valencia

PNL (L.E.M.)

Imagenes recordadas
visualmente

‘ Sonidos recordados

Imagenes construidas
visualmente

Sonidos construidos ‘

Digital auditivo
(didlogo interno)

Kinestesia (Sentimientos
y sensaciones del cuerpo)

A IE @ © Juanjo Garcia Sanchez
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economistas

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

El contacto

El encanto de seducir

éSe puede crear un sentimiento
de conexion mas intenso de lo
habitual de forma premeditada..?

© Juanjo Garcia Sanchez
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al proceso de la negociacidn

Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

El.contacto

Las personas que nos cautivan, aquellas de las que
guardamos un gran y grato recuerdo, suelen tener
caracteristicas comunes. !

Positivismo Misma tribu Factor de proyeccion

VOS DE QUE GRUPO SOS ?...

Si la vida no te sonrie ... a O ) & ¢
iSacale la lengua! ; CUANDO SEA GRANDE

"
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Colegio de Valencia

Negociar y vender con PNL

e Tu debes llevar la iniciativa: rompe con la falta de inercia.
e Utiliza el poder bioldgico de |a sonrisa.

e La gente confia en sus semejantes: de |la misma tribu. Al
no haber elementos de juicio, la gente confia segun las
semejanzas superficiales.

e Confiamosy buscamos personas positivas.

e Las personas debemos crear vinculos, y solo después de
crear vinculo, se les debe guiar en una decision: no
olvidemos que todas las decisiones son emocionales. Las
decisiones son no conscientes y se justifican después de
tomar la decision.

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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Como preguntar y como responder, e G COnciictas
la base del éxito comercial

Colegio de Valencia

El arte de preguntar

¢Para qué sirve la pregunta?

La pregunta es la herramienta mas eficaz para dirigir y
controlar la conversacion, despertar la atencion y el
interés y hacer que se adquieran compromisos.

La pregunta sirve, entre otras, para:

* Obtener informacion

* Crearsintonia

* Despertar sentimientos

e Actuar como maquinas del tiempo

 Llevar de la mano a nuestro interlocutor

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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Como preguntar y cOmo responder, G G COnciictas

la base del éxito comercial

Colegio de Valencia

El arte de preguntar

¢Para qué sirve la pregunta?

Realizar preguntas permite que el cliente:

* Reordene su pensamiento
* Descanse su mente para evitar la posible
saturacion de mensajes

Es recomendable hacer una sola pregunta por
intervencion

Segunda presuposicion de la PNL:

“El significado de la comunicacion es la respuesta que obtienes”

A E @ © Juanjo Garcia Sanchez
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i omo preguntar y cémo responder, G Ccononictas

la base del éxito comercial

El arte de preguntar

Los 10 tipos de preguntas

Abiertas
Cerradas
Neutras

Tanteo
Condicionantes
Alternativas

De control (reformulacion )
Directivas

Que involucran v
Reafirmantes

O ooNOUAEWNPE
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Los bloqueos Colaat e Ve

El arte de responder

4 )

*Es una pregunta muy habitual y logica...

*Muy buena pregunta

*Entiendo que me digas eso......
*Quizas yo en tu lugar pensaria lo mismo...
*Si que hemos tenido alguna experiencia en ....

*Tengo un cliente que pensaba igual....

*Me interesa mucho tu opinion...

*Te agradezco sinceramente tus comentarios, se que no es facil decir...

A IE @ © Juanjo Garcia Sanchez
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Los bloqueos 6

El arte de responder

o1z

;{ 71 Las objeciones y su tratamiento

( — Excusas
abierta

\ 4

4 Fase 1 Objecioneb

Amortlguo Aprovecho su
respuesta

Pregunta
F 2 Justificoy :
dsEC argumento de cierre

4
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La venta estructurada Colaas e Vit

Las fases de la entrevista

El cierre de la venta

/ 1. Por conclusion 9. Triple afirmacién
2. Tanteo 10. La patata caliente
3. Amarre 11. El rebote
4. Amarre invertido 12. Balanceado
5. Dado por supuesto 13. Subordinado
6. Doble alternativa 14. Del director
7. Incentivado 15. Negacion
8. Prueba del producto 16. Por eliminacidn

& >

“Nunca dejes que un cliente se vaya sin que te diga por qué no te compra”
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Nuestras maximas

LAS COSAS PUEDEN LLEGAR A QUIENES LAS ESPERAN,PERO
SOLO ELEVAN A QUIENES LAS IMPULSAN
Abraham Lincoln

LA OPORTUNIDAD SONRIE A LOS ESPIRITUS PREPARADOS
Louis Pasteur

SI NO VAS NO HAS IDO
Paco Muro

Método:
ACTITUD
sobre
APTITUD
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