BIENVENIDAS

Aprovecha este momentico y escribe
uha lista con las bendiciones que
tienes para agradecer el dia de hoy.
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TECNICAS DE MANEJO DE
OBJECIONES Y CIERRE DE
VENTAS

NUESTRA MARCA
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Actividad



1..Qué sabemos del producto
asighado?
2.,Queée objeciones presenta

ese producto?

5/minutos




Objeciones mas Comuhes

e Es demasiado costoso

e Realmente no me alcanza el dinero
e Lo puedo conseguir mas economico a la vuelta
e No conhozco la marca

e EsS que es un encargo

e ;/Pero usted si sabe de esto?
e Mejor le pregunto al medico

e E] producto parece bueno pero tengo afan y quiero ver mas

e Regaleme su tarjeta y yo la llamo

e Es que a mi me gusta que me atienda (xxxx) y no la veo



Ejercicio
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desarrollar para manejar

Jas objeciones?

3/minutos



En el proceso de la venta no

podemos perder:

Confianza Empatia
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Modelo de &4 acciones para el manejo
de las objeciones

e Escuchar
e Reconocer
e Analizar

e Responder




Ejercicio
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iMuchas gracias!

Martha M
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