El Secreto de una presentación vendedora

El fin una presentación de ventas es convencer de algo a la persona que está recibiendo la información. Es algo que cada vendedor lo hace diferente en la práctica. Dos vendedores podrán ser expertos en su producto y contar con el mismo material de presentación, pero… uno vende mucho más que el otro. 

¿Por qué sucede esto? Han estado en las mismas capacitaciones, en las mismas juntas, tienen las mismas instrucciones.

La imaginación del prospecto es un elemento que debe usar el vendedor profesional cuando hace su presentación de ventas. Debe construir imágenes mentales en su interlocutor, de tal forma que lo haga vivir el producto, que lo sienta suyo. Si nuestra presentación se dirige a las emociones del prospecto, es más probable que comprenda mejor lo que le estamos diciendo, que si utilizamos únicamente la lógica, presentando únicamente las características del producto.

Debemos comprender cómo funciona nuestro cerebro para poder manejar con efectividad nuestra presentación.

Imaginemos que nuestro cerebro está compuesto por dos personas con actitudes totalmente diferentes. Piense que en el lado izquierdo del cerebro está un ingeniero calculista que va a analizar todas las características del producto, se enfocará en cuantificar los beneficios y ventajas que le puede dar. Es totalmente lógico y toma en cuenta todos los detalles finos.

En el lado derecho del nuestro cerebro está un artista… un músico con ideas de poeta, extraordinariamente creativo. Este personaje se fijará en las emociones que le genera el producto, sus colores, la armonía, etc.

Estos dos socios, tan diferentes en sus formas de ser, son los que controlan las decisiones del cliente. Cuando usted le quiere vender, por ejemplo, un carro a una persona, el ingeniero va a investigar cuántos kilómetros da por litro de gasolina, las características de los frenos, el tamaño del motor, etc. 

Mientras que el artista dirá “yo quiero el auto deportivo que tiene interiores color rojo”.

Lógica y emoción en constante lucha. Todas nuestras decisiones tienen un poco de ambas cosas. Tratamos de ser mas racionales en la medida en que nuestra inversión económica es mayor, pero eso no quiere decir que no hagamos un sacrificio adicional con tal de obtener algo que nos gusta. Las imágenes provocan emociones, mientras que la lógica nos convence que estamos haciendo lo correcto. 

Mi recomendación es que estructure su presentación de ventas de tal forma que pueda emocionar a su cliente y utilice la lógica para que se convenza por sí mismo que está tomando una desición acertada. 

Hágalo hoy, lo único que puede suceder es que mejore su nivel de ventas.
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