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HERRAMIENTAS DE TRABAJO
VENTA PROFESIONAL SANDLER
Sesión # 2


2.1 La zona de confort o de costumbre.
 
Salir de la zona de costumbre te llevara a construir una nueva realidad, sin embrago ten encuenta que no será fácil.

	Zona de costumbre
(Me acostumbre a...)
	Zona de Miedo
(Tengo miedo de...)
	Zona de Aprendizaje
(Aprendería que...)
	Zona de Crecimiento
(Mi nueva realidad sería...)

	A dar descuento para cerrar negocios.

	No dar el descuento y no vender.
El prospecto
	Decir que no hay descuento y cerrar, descubriría que sí se puede.
	Tener mejor rentabilidad, y más dinero al final del mes.

	
	
	
	

	
	
	
	

	


	
	
	







2.2 Perspectiva de obstáculo vs perspectiva de oportunidad

	Situación externa
	¿Cuál es el obstáculo?
	¿Qué oportunidad puede haber?

	Coronavirus
	La gente deja de comprar.
	Muchos de mis competidores no sobrevivirán, cuando pase esto habrá más mercado.

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	

	
	

	

	
	








2.3 Tu basura mental.
Qué ideas tienes en la cabeza.

	Basura mental actual
	Cómo me bloquea
	Cuál sería el beneficio de cambiar este pensamiento

	Decirle mentiras,  a un vendedor  está bien.
	Siento que mis prospectos pueden hacer lo mismo conmigo, porque así es la vida.
	Dejaría de recibir llamadas que no quiero y tendría más certezas en mis procesos de ventas..
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