LAS VENTAS PERSONALES
INTRODUCCION

DEFINICION:

Las Ventas Personales son la forma de comunicacién
persona a persona de un vendedor y un cliente
potencial (prospecto). Es un proceso de desarrollo

de relaciones con los clientes, el descubrimiento de
sus necesidades, El acoplamiento de los productos
y/ o servicios apropiados con las necesidades y la
comunicacién de beneficios por medio de la informacién,
recordatorios y/ o persuasion
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LA PIRAMIDE DE LAS NECESIDADES DE
MASLOW

NECESIDADES DEL EGO
(PRESTIGIO, STATUS, AUTORRESPETO

NECESIDADES FISIOLOGICAS

(ALIMENTO, AGUA, AIRE, ABRIGO SEXO)




LAS VENTAS PERSONALES

PROCESO DE DECISION DEL CONSUMIDOR
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LAS VENTAS PERSONALES

INFLUENCIAS, RIESGOS Y ROLES
EN LA TOMA DE DECISION DE COMPRA

TOMA DE DECISION DE COMPRA




LAS VENTAS PERSONALES

EL MODELO DE VENTAS ESTRATEGICAS / CONSU

DESARROLLO DE UNA
FILOSOFIA DE VENTAS
PERSONALES

* DESARROLLO DE UN CONCEPTO DE MERCADOTECNIA

* DAR EL LUGAR QUE SE MERECE LAS VENTAS
PERSONALES

* OFRECER SOLUCIONES A PROBLEMAS (SOCIOS)

DESARROLLO DE UNA
ESTRATEGIA DE
RELACIONES

+ ADOPCION DE UNA FILOSOFIA DE DOBLE GANANCIA
+ PROYECION DE UNA IMAGEN POSITIVA

* DESARROLLO DE FLEXIBILIDAD EN EL ESTILO DE
COMUNICACION

DESARROLLO DE UNA
ESTRATEGIA DE
PRODUCTO

« VALORAR EL CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
+ USO DEL METODO DE CARACTERISTICA — BENEFICIO
« POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

DESARROLLO DE UNA
ESTRATEGIA DE
CONSUMIDOR

« COMPRENSION DEL COMPORTAMIENTO DEL
COMPRADOR

* DESCUBRIMIENTO DE LAS NECESIDADES DEL CLIENTE
* BASE DE CLIENTES REALES Y POTENCIALES

DESARROLLO DE UNA
ESTRATEGIA DE
PRESENTACION

« PREPARACION DE OBJETIVOS
« DESARROLLO DE UN PLAN DE PRESENTACION
« PROVISION DE UN SERVICIO DE ALTA CALIDAD




LAS VENTAS PERSONALES

EL PROCESO DE
LA VENTA
PERSONAL




EL PROCESO DE COMUNICACION




LAS VENTAS PERSONALES
LA ADMINISTRACION DE VENTAS




El praincodereci
de las ventas

PR = Precontacto.- paso preliminar del proceso de ventas.
PR =Presentacion.- Crea en el prospecto una curiosidad,
este modo el prospecto estara pendiente y te prestar
atencion.

A =Atencion.- Crea en el prospecto una actitud receptiva,
logra obtener y mantener su atencion.

IN =Interés.- Es la presentacion de los argumentos de ventas.
CO =Conviccion.-Es la presentacion de pruebas, hechos y
demostraciones que corroboran las afirmaciones de lo
argumentado.

DE =Deseo.- Es el momento adecuado para manejar las
motivaciones del prospecto

RE =Resolucion.- Es el momento de desvanecer objeciones y
obstaculos

Cl =Cierre.- Es el momento de la adopcion de una decision por
parte del prospecto, si se han dado correctamente los pas
anteriores. La venta estara cerrada






