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Pasar de |la necesidad a la
solucion




Problema: bajo rendimiento en
ventas

Necesidad:

Perfeccionar habilidades
A

Descender

Ascender

\4

Solucidn alternativa: Solucidn percibida

Formacion por el cliente
Renovar parte del equipo de ventas

Ascender descender




Valores y criterios

¢, Qué es Importante




igualdad de los demas factores




Reglas para satisfacer los

~ criterios
¢, Qué significan para
usted los criterios ~




Preguntas para averiguar
criterios.
«¢,Como decidiria usted si un ordenador
es flable?»

«¢;,Como sabria usted que un ordenador
es fiable? ¢ Qué debe hacer y que no debe
hacer?»

«¢;,Quée cualidades tiene u de
flable?» ' .

«¢;,Qué evidencia tiene ust
para saber si es flable o no?»










| 0s criterios como filtros
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Los competidores




Las empresas competidoras

» Refuerce su posicion. geioei

* Debllite a la compet

ﬁﬁp



Las estrategias de decision




Tomar la decision final




Los movimientos de los 0jos




Como utilizar el movimiento de
los 0jos.




Indicacion de paso final en la
decision del cliente.

* Lo veo bien.
* La sensacion es buena.
* Suena bien.

* Tiene sentido.




VALORES, REGLAS Y
ESTRATEGIAS DE DECICION.-

FINAI

Resumen:




