CONCRPTOS
BINSIEOS
el

RC!




LA VENTA DE UN
INMUEBLE ES LA ©
OPERACION |
FINANCIERA
MAS
IMPORTANTE
QUE REALIZA
UNA FAMILIA EN
SU VIDA
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LA INFORMACION




ENn potencia



L@ QUE HACES CON LA
INEORMACION

ESILOIQUE TE DA EL
RODER
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ENTONCES RECOPILA
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THIS NOTE IS LEGAL

FOR ALL DEBTS, PUBLIC AND PRIVATE
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Exito
Presupuesto
Ubicacion Beneficios

Crecimiento Distribucion

ANALISIS

de la
COMPETENCIA

P articipacion de mercado

Alianzas

Clientes
Participacion
de mercado
Ubicacion
Historia Contexto
Beneficios

Beneficios

Distribucion
Crecimiento

Presupuesto
Personal Alianzas

Historia Redes

Beneficios
Participacion
e mercado

Crecimiento
Distribucion

Presupuesto
Exito

Clientes Contexto
Historia

Redes
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SI CONOCES
A TU COMPETENCIA
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PEROMADORAMOS COMPRAR
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PROPUESTA DE VALOR

Valor Percibido
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QUE NOS LLEVA A QUE...




La i6‘uena ve.'ta

w&“g

‘*Vent’c\ Consultlv

g
Kiralt
& Asociados




VENTA CONSULTIVA

Se trata de crear credibilidad a traves
de una entrevista y Vender

Llegar al corazon de los problemas y necesidades que
preocupan a tus clientes.

Cruzar las barreras emocionales de tus clientes para
llegar a su corazon que es el corazon de los asuntos que
les preocupan, objetivos:

Crear suficiente credibilidad, ya sean productos o
servicios,

Identificar problemas,

Presentar soluciones y

Cerrar.
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Empatia

ity Preguntas

< Presentar

4 Argumentar
A - Objeciones y cierre
4 l' A\
® ici | °
¢ Me iffteéress este negocio?
Vendedor Consultivo
1\\1‘\‘ /
\ | Confianza
Mecesidades
y problemas

S Soluciones

Resolver
Objeciones y cierre
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General: Programa Personaf
Especifica: Informacion i,
Sectorial, Informe Comercial
y referencias..

Breve presentacion
Escucha activa
y empatizar.

Encontrar los factores
criticos del éxito y validarlo
con el cliente.

Presentacion personalizada
de soluciones

Responder objeticiones
Conviccion y cierre

Informacion al CRM y
seguimiento de la relacion. &
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SSIOFRECES LO MISMO QUE LOS DEMAS

TE TRATAN IGUAL QUE A LOS ...........
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¢QUE TIENES QUE HACER PARA VENDER?



SiatS| EL MERCADO NO PERCIBE
DIFERENCIA

SU DECISION SE BASARA EN
PRECIO
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SI sigues
haciendo lo
mismao...
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NEUROCIENCIA

CONFORMACION DEL CONCEPTO
DE VENTAS

TECNICAS DE
VENTA

MARKETIN

INTERDISCIPLINARIA

PSICOLOGIA COGNITIVA Y
SOCIAL
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1%}. LO MAS IMPORTANTE
iralt
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El Servicio o producto que ofrecemos es una

construccion que se "hace" en el cerebro del . @ %
cliente.

Por tanto no tiene una realidad en si misma.

ES SUBJETIVA.

Tenemos que ocuparnos de esa construccion.

Antes solo se ocupaba del servicio o producto,
ahora nos ocupamos de la construccion cerebral.




&H‘alterebro del cliente el servicio o
&AS(&: (¥

producto que recibe es un conjunto de
percepciones, experiencias, por ello
desarrollamos un sistema de venta basado

en experiencias, gestion de las emociones...

El servicio y producto debe diseharse para
los 5 sentidos.

Por ello es y debe ser multisensorial.

Los servicios y productos pueden
presentarse por webs, virtualmente, con

o , ESGUIZOFRENIA ANSEDAD  FELICIPAD . nonacy
documentacion, en una asesoria personal, n U AN D

presentar viviendas, da igual, al final todo
termina convirtiéndose en una serie de

ESTA
QUIMICAMENTE
EXPLICAPO!

1 i A i FURIA
conexiones neuronales, impulsos eléctricos DEPRESION _ AMOR O TEMOR
y quimicos. J Ij'w U J
\ &
Es un baino de neurotransmisores y de “(d“:f
hormonas dentro del cerebro de cada E - POPAMNS SO

individuo y nos vemos obligados a ELLOS REGULAN > B = Jrp L ! : %*‘

0 - OXITOCNA
gestionar con esta Optlca. NUESTRA VIDA

0 - NORADRENALINA  oumr e o~
0« ADRENALINA
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“PROCESOS DE GESTION EN
VENTAS" -
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Que en nuestro caso son:

“PROCESOS DE GESTION
INMOBILIARIA" ®




EL CAMBIO
ES INEVITABLE
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EL CREQMIJENTO
ES OPCIONAL
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