Grandes Verdades 


sobre Ganar Almas, Negocio y Vida


?


Alguien dijo: “Tendrás éxito, en lo que piensas en tu tiempo libre”.


Cuando trabajábamos en el departamento de ventas, siempre decíamos a los clientes: “¿Qué se necesitaría para poder negociar con usted?”


“Le gustaría tener la salvación, ¿verdad?” Nos haría bien mantener una actitud positiva, en la forma en que hacemos preguntas. Sonría y tenga una buena actitud. Mueva la cabeza en forma positiva.


Sólo diga: “Permítame preguntarle esto” y vaya al punto. No pida permiso para dar el Evangelio porque Cristo ya le ha otorgado el permiso que necesita. Usted solo diga: “Déjame preguntarle esto”, y vaya al plan.


Mantenga el entusiasmo en lo que está haciendo. Tenemos las buenas nuevas, ¿verdad? Entonces emociónese por esto. Necesitamos tener una actitud ganadora. Si usted quiere tener éxito, tiene que tener fe.


Cualquier objeción que la persona pueda darle, debe ser considerado un desafío para usted. Usted piense: “¿Cómo puedo superar esto?” Debemos quitarles a las personas sus excusas. No deje que las objeciones de las personas le detengan a usted. Siga adelante.


Vaya al grano. Muestre los beneficios a la persona de lo que está hablando. ¡Sea claro y sencillo!


Enfrente el desafío. Practique lo que está haciendo de antemano.


Use la “técnica del sí”. Es buena idea que asienta con su cabeza: “Sí”.


Use la técnica de “sentir y sentí”. Por ejemplo: “Sabe, yo me sentía de esa manera”.


Conozca su tema.


Aprendimos algo interesante: “El 63% de todas las ventas se realizan después de 5 objeciones”. ¿Qué nos dice eso? Nos dice que va a haber gente que va a tener objeciones, así que responda a sus objeciones. No importa que objeción sea, usted debe decir: “Esa es una buena pregunta. Cuando terminemos de hablar sobre esto, entonces podemos hablar sobre esa pregunta”.


Tenga un horario de cómo va a hacer las cosas.


Una objeción puede ser su mejor amigo.


El cierre es una parte muy importante de una venta. En un negocio, es importante cerrar el trato.


Debe suponer que va a conseguir la venta o va a cerrar el trato.


No hable demasiado de la venta. Hágalo sencillo y claro.


Busque una manera de cerrar el trato.


Desarrolle comentarios y preguntas finales.


Después de cerrar el trato, trate de cerrar otros tratos adicionales que se hayan dado.


Tiene que hablar fuerte y claramente para que le entiendan.


Sea autoritario.


Una de las claves para superar las objeciones es realizar muchas preguntas.


Termine preguntas con las palabras “¿correcto?” o “¿sí?”.


“¿Puedo preguntarle específicamente por qué no le interesa?” Esa es una buena pregunta para tratar con las objeciones que la persona pueda darle.


Siempre sonría.


Nos solían decir que el secreto de vender es pedir, pedir, pedir. Pida lo que quiera.


Manténgalo sencillo.


Siempre suponga que va a conseguir la venta.


Consiga que la persona esté de acuerdo con usted.


Varias veces trate de cerrar el trato.


Usted tendrá que terminar. Usted tiene que dar la invitación.


Parafrasee lo que está diciendo. Usted dice algo, y luego parafrasea un poco diferente. La repetición es la clave del aprendizaje.


Piense en las posibles objeciones que se puedan presentar y de cómo va a lidiar con ellas.


Diga: “Sabe que, eso es muy interesante”. Usted tiene que mantenerse positivo.


Después de haber conseguido la venta, entonces, se procede a las adiciones.


No use preguntas que requieran “sí” o “no” como respuesta. A veces es mejor dar diferentes opciones.


Haga la pregunta: “¿Por qué se siente así?”


Cuando se encuentra con las personas, haga preguntas para conocerlos y así aprenda cómo puede convencerlos.


Crea en lo que hace.





