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, Temas:

1-Tipos de clientes

2- ldentificacion de la
demanda.

3- productos en los que
estan interesados.
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— Es una de las
ciudades con mayor
tasa de alfabetismo
del pais (96%)
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- Catalogada como la

ciudad del

EMPRENDIMIENTO en
todo el territorio

Colombiano.
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* Firme comunicacion visual
Buena postura
Ademanes naturales
Ropa apropiada y aspecto
Voz y variedad vocal
Uso efectivo del lenguaje y . c+iinee nomimivs
de las pausas EN NEGOCIACIOI
Atraer la atencion del que

lo escucha '
Uso efectivo del humor
Ser uno mismo
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Generar CONFIANZA....
S Cuando esta se da, la venta
Q?‘» es solo un resultado de la

misma.
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Leccion # 1:

No existen clientes
dificiles,
existen clientes

diferentes
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« ES muy exigente.

« También se conoce como el que se gueja.

« Es alguien gue esta insatisfecho con el producto
0 servicio.
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Leccion # 2:

Para clientes agresivos
la clave es escuchary
ponernos manos a la
obra.
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« También conocido como el sabelotodo.

« Su aire de superioridad puede hacerte
sentir humillado.
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Es analitico.
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Leccion # 3:

A los clientes prepotentes
sigueles la corriente. Déjalo
hablar

de sus conocimientos y
exprésale tu admiracion por
ello.

Busca un punto de acuerdo
en el cual t puedas tomar el
control de la conversacion.
presenta tu propuesta de
una

manera convincente, pero
esquematica.



« Su mayor debilidad es su incapacidad para decidir
POr si MiISMOoO una compra.

Necesita que otro decida por él, ahi estd el valor

del vendedor.
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Leccion # 4:

A los clientes timidos hay que
mostrarles la capacidad de
asesorarlo acertadamente.
Deja que €l vea en tus ojos la
sinceridad y ayudale a tomar
la mejor decision, la que
satisfaga su necesidad.
Haciéndolo asi, habras
ganado un cliente que te hara
publicidad gratuitamente con
sus amigos

y relacionados.



CLIENTE
SILENCIOSO

» Es un cliente que ni siquiera te responde el saludo.

« Pareciera que es maleducado o0 grosero, pero no
es asi, solamente es que su personalidad es
Infrovertida.

 No quiere que nadie le hable, no responde a tus
preguntas, se limita a observar la mercancia.

« A élle gusta pensary tomar su propia decision, sin
la ayuda de nadie.
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Leccion # 5:

A los clientes silenciosos hay que
limitarse a darle la bienvenida y
dejarlo que mire sin interrumpirlo.
Es dejarlo pensar: en cuanto €l
hable, alli esta hecha la venta. Es
decir, el que primero hable,

pierde. Si tu como vendedor hablas
antes que €l, no te comprara,

pero si €l habla primero ya tienes la
venta, ¢l ha tomado su

decision y te comprara porque el ya
pensod qué comprar






