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La férmula del éxito para la venta
webinar

CEEI
; VALENCIA

CENTROS EUROPEQS DE
EMPRESAS INNOVADORAS



* ¢Sabias que?

El 75% de los nuevos productos / servicios/ empresas FRACASAN en su

primer ano de vida

* LA VENTA es generar o encontrar ideas, seleccionarlas, implementarlas
y comercializarlas.

Adriana Rubio Consultora.



* Lo importante no es tenerlo

* Sino venderlo!




* Adriana Rubio
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Eres buen@,

 Tu madre te lo ha dicho siempre
— Véndete
* Siempre
e Sin complejos

* Sin mentiras

e Sin toda la verdad..%



* Sinotecomprastu
* Nadie mas lo hara

EMPRENDEDOR=PRODUCTO




* ¢(Nace o se hace?

El Comerc1a|




UN COMUNICADOR



¢Qué es Comunicacion?
Y Como usarla en nuestro Beneficio

La comunicacion es un proceso

mediante el cual un sistema transmite
informacidn a otro sistema que es
capaz de recibirla




LEY de la Degradacion de la comunicacion

80
60
Desea Transmite Percibe el Entiende el
transmitir el emisor receptor receptor

el emisor

* @ADRIANA RUBIO PERIS



La Comunicacion para la VENTA

‘black-ish  hulu










ESCUCHA ACTIVA'Y VENTA

Comunicar NO ES FACIL
Hablar Si

“Lo mds importante en la comunicacion es escuchar lo que
no se dice.”
Peter Drucker.
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La formula de laVentaCT= V+B /D
* Caracteristicas técnicas= Ventajas + Beneficios/ Desventajas



No es lo mismo...

Tenemos los mejores cochones del mercado

Si quieres que tus suefios se cumplan, has venido a la tienda adecuada, nuestros
colchones, los hacen todos realidad.






Venta persuasiva

Venta informativa |

Pxnal VS,

Informar de datos vs. generar vinculos

Venta persuast

Emocional
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FORMULA DE LA VENTA
Ejercicio

* Para facilitarle el trabajo de venta rellene el siguiente cuadro para sus
productos o servicios y tendra un buen conocimiento de su producto,
pero desde la dptica del cliente.

CARACTERISTICAS-FUNCIONES-VENTAJAS-BENEFICIOS

Rellene este cuadro apuntando todo lo que se le ocurra, aunque sea obvio y después preguntese si
algunas de las ventajas que tiene su producto son relevantes para su cliente. Si es asi jenhorabuena!

Adriana Rubio Peris



Y si no vas a por todas....

A QUE VAS?

Adriana Rubio Consultora.
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