PERFILES DE
CLIENTES

Los cuatro tipos de
clientes mas comunes
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PERFILES MAS
COMUNES

e Controlador
e Emotivo

e Analitico

e Amable
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Controlador: Caracteristicas

1.Le gusta CONTROLAR a estos y a otros.

2. Serio y con mirada intensa; contacto directo

3. DE PASO ACELERADO, directo, al puntoy
usualmente breve

4. Desea la independencia y la eficiencia.

5. Quiere respuestas y resultados rapidos.

6. Persona de resultados.

7. Desea rapidamente establecer su propio nivel de
COMPETENCIA.



Controlador: Caracteristicas

8. Necesitan que las personas establezcan su propia
competitividad rapidamente.

9. Pragmatico, maestro de tarea.

10. Muy trabajador y auto-motivado.

11. Desea usar el tiempo sabiamente y lograr
resultados.

12. A menudo INTERRUMPE y vela el reloj; espera que
usted se calle.

13. Puede que se presente sin su pareja/o.



Controlador: Caracteristicas

14. De perspectiva amplia- progresivo- con miras
hacia el futuro.

15. Tomador de decisiones, inicia decisiones.

16. Se relaciona con la gente solo despues de que la
tarea se ha completado.

17. Arriesgados, por resultado, exito o beneficio.
18. Compartiran sus opiniones no sus sentimientos.
19. Desafiante: y lo probara lo corregira



Controlador: Como venderle

1. Deje que el tome las decisiones que usted le brinda,
déjelo “ganar” en una negociacion.
2. Amaine su control, pero mantenga el control

(basicamente a su paso).
3. El tiempo es importante y es necesario un modo serio.
4. No se desvie de los hechos y los numeros; dejarse de
rodeos; ser breve, especifico y claro.

5. Movimientos rapidos y directo.
6. Usted tiene que ser competente para ser merecedor

de su tiempo. Establezca su capacidad rapidamente.



Controlador: Como venderle

7. Presente los hechos logicamente; planifique su
presentacion eficientemente (estructura).

8. Provea hechos y numeros sobre las probabilidades del
exito o la efectividad de sus opciones.

9. Motive y persuada refiriendose a los objetivos y
resultados deseados del prospecto.

10. La reputacion del producto es mas importante que el
precio o el vendedor, basado en resultados finales.

11. Demuestre que su producto provee poder.

12. Presente opiniones para que pueda identificar las
opciones preferidos por ellos mismos.



Controlador: Como venderle

13. Haga preguntas para que pueda fomentar la
expresion de opiniones.

14. Escuche mas-- descubra las necesidades para que
pueda intentar llegar a la necesidad correcta.

15. Preste atencion bien a las alusiones y haga preguntas
sobrepuestas.

16. Sea conciso en su declaracion de retroalimentacion
sobre las necesidades tan pronto las haya entendido
antes de tratar de girar hacia otras soluciones.



Controlador: Como venderle

17. Si usted no esta de acuerdo, domine el asunto, no a la
persona, con hechos y espere que ellos se defiendan.
Ellos probaran su capacidad y sus convicciones.

18. Si usted esta de acuerdo, respalde los resultados, no
la persona.

19. Provéale con alternativas y opciones para que
puedan tomar sus propias decisiones.

20. Los prospectos disfrutaran cuando el negocio se haya
completado.



Controlador:

1. No compita el quiere ganar y lo hara negandose a
comprar.

2. No prosiga como loro y no pierda el tiempo

3. No trate de desarrollar una relacion personal

4. No se olvide ni pierda nada; no sea desorganizado ni
desordenado; no los confunda ni los desvie del asunto
de negocio.

5. No dé paso a escapatorias--cubra todas sus bases-- ni
deje asuntos nebulosos o los perdera.



Controlador:

6. No haga preguntas inutiles ni retoricas.

7. No sea inconsistente. No especule a locas u ofrezca
garantias o seguridades que usted no pueda respaldar.
8. No trate de convencer por medios personales.

9. No haga un epilogo después de terminar el negocio.



RECONOCIMIENTO
Y APLAUSO



Emotivo: Caracteristicas

1. Sociable, le agrada la gente y la vida en si.

2. Domina las conversaciones; interrumpira y hablara
sobre usted.

3. Usualmente utiliza una gran cantidad de gestos
manuales y movimientos corporales.

4. Persuasivo y descriptivo.

5. Desea PASARLA BIEN.

6. Espontaneo.

7. De movimientos rapidos.



Emotivo: Caracteristicas

8. Dispuestos a libremente compartir sus gustos y
aversiones.

9. Le quiere conocer y puede tocarlo en el proceso.

10. Creativo e imaginativo y unico.

11. Inicia las relaciones; divertido, amoroso; facilmente
se siente herido.

12. Es entusiasta y enérgico; motiva a los demas.

13. Ocupa el tiempo SOLO si se esta divirtiendo.

14. Toma riesgos: por diversion, por entusiasmo 0 por ser
el primero.



Emotivo: Como venderle

1. Utilice su tiempo estimulando, moviéndose con
rapidez, y entreteniendo.

2. Establezca una relacion rapidamente y aparezca
relajado.

3. Expliquele al prospecto como su producto le dara mas
reconocimiento antes sus 0jos, y antes los ojos de sus
amigos y familiares.

4. Planifique una interaccion que sustente sus suenos y
sus intenciones.

5. Le agradan las personas amistosas, relajadas e
informadas.



Emotivo: Como venderle

6. Enfatice el aspecto de diversion cuando este
discutiendo la propiedad vacacional (la gente, la familia,
y las nuevas experiencias).
7. Uso fuerte de las anécdotas de terceras personas.
* Hable sobre otros propietarios y sus metas, sobre
opiniones que encontraran estimulantes
* Provea testimonios de gente que ellos consideren
Importantes y prominentes.
8. Pida opiniones, estimulelos a hablar sobre si mismosy
juegue con sus egos.



Emotivo: Como venderle

9. Coloquelos en el marco de accion y pintele
ilustraciones.

10. Provea una buena Declaracion de Intencion.

11. Hable mas rapidamente y sea descriptivo
(representacion verbal).

12. No trate con los detalles; pongalos por escrito;
“atrapelos para que los coloque en estado de accion”.
13.Proporcioneles mucha informacion y guielos hacia la
decision obvia sin ser insistente. No de alternativas,

haga recomendaciones. Provea ideas para implementar
la accion.



Emotivo: Como venderle

14. Luchara, no huira.

15. Probablemente no leeran el contrato.

16. Ofrezca incentivos adicionales especiales e
inmediatos por su buena voluntad a tomar riesgos.

17. No se sentaran por mucho rato, a menos que estén
pasandola bien.

18. No necesitan de muchas “tuercas y pernos”.

19. Usted tiene que agradarles y actuaran a base de la
confianza que tienen en usted.

20. Saque tiempo para relacionarse y socializar.



Emotivo:

1. No establezca las leyes o sea insistentes.

2. No sea brusco en su expresion, frio, o cerrado.
3. No se deje llevar por hechos y numeros, alternativas
o lo abstracto.

4. No deje las cosas en el aire, o el prospecto se
extraviara.

5. No suene con ellos o los perdera.

6. No bromee demasiado, pero no se deje llevar
rigidamente por la agenda tampoco.

7. Sea entretenido y competente.

8. No dé informacion erronea o inexacta.



Tener la Razon basado en la
Logica y Que le Respeten




Analitico: Caracteristicas

1. Necesidad arraigada de tener LA RAZON.

2. No son NORMALMENTE orientados hacia la gente.
3. Logico y realista.

4. Minucioso y orientado a los procesos.

5. No tolera los errores.

6. Toma su tiempo para ser preciso, un trabajador de
amplitud.

7. Prudente, serio y puntual.



Analitico: Caracteristicas

8. Hace muchas preguntas con poca emocion.

9. Mantiene altos estandares.

10. Habla usando un dialogo suave y apropiado.

11. Pocos gestos, reservado, calmado. Cara de “poquer”.
12. Define, clarifica, y recoge informacion para
procesarla.

13. Critica y tantea, pero no con animo de mala
intencion.

14. Abogado del diablo.

15. Adverso al riesgo.



Analitico: Como venderle

1. Dé la presentacion a paso moderado y en una forma
profesional. Déle al prospecto tiempo para verificar la
confiabilidad de sus acciones, sea preciso y realista.

2. Sea puntual, pulcro, y profesional.

3. Tomese el tiempo para ser preciso, minucioso y tener
material de apoyo (validar).Renta vs. Propiedad y todos
los articulos y graficos que lo respalden.

4. Usted debe ser competente (experto).

5. Una presentacion estructurada (metodico).

6. Cite el peor de los casos.



Analitico: Como venderle

7. Sus declaraciones de Intencion y de Capacidad deben
ser fuertes.
8. Déjese llevar por los hechos.
9. Se enfocara en el “no riesgo” como razon logica para
comprar.

« Una situacion “ganar/ganar” es necesaria.

 Indique garantias por un periodo largo de tiempo,

pero provea opciones.

* Provea evidencia soélida, tangible y practica.

10. Mantenga buen contacto visual.



Analitico: Como venderle

11. Demuestre paciencia (que a usted le importa).

12. Balancee su presentacion con los “pros y contras” en
orden logica.

13. Provéales mas tiempo para contestar sus preguntas.
14. Si se toman mas tiempo en procesar su pregunta, es
porque ellos procesan y se preguntan sobre la
informacion mas que cualquier otro estilo social. No es
que algo anda mal.

15. Haga que se sientan bien y respalde sus principios.



Analitico: Como venderle

16. Si usted no esta de acuerdo en algo, haga una
presentacion organizada sobre su posicion.
17. Presénteles una solucion organizada a sus problemas

y necesidades.
18. Sea persistente y extremadamente consciente de

generar retroalimentacion.

19. Sobreponga las preguntas para obtener exactitud en
su retroalimentacion, positiva o negativa.

20. “No sé esa respuesta, pero lo voy a anotary le
consigo la respuesta. Esa es una pregunta muy buena”.



Analitico:

1. No lleve su presentacion muy rapidamente.

2. No los aburra con conversacion vacia mientras trata
de establecer una relacion mas cercana.

3. Asegurese de que no hayan sorpresas.

4. No los apresura durante el proceso de tomar la
decision.

5. No sea desorganizado o desordenado.

6. No deje las cosas a la casualidad o a la suerte.



Analitico:

7. No utilice los testimonios de otros o de fuentes
inexpertas, no confiables.

8. No utilice la opinion de otro como evidencia.

9. Limite el uso de los superlativos.

10. No exagere ni sea impreciso.

11. No le escriba correspondencia ni notitas a punoy
letra porque lo interpretaran como poco profesional y
chapucero. Le reitero, no es persona de relaciones.



Necesitan aprobacion
y Respaldo




Amable: Caracteristicas

1. Agradables, calidos y corteses.

2. Deseo de hacerlo correctamente y no cometer errores;
orientado a la seguridad.

3. Hace lo que decida el grupo; armonioso,
especialmente en la familia.

4. Excelente oyente.

5. No interrumpe y deja que el ejecutivo de ventas hable.
6. Esta de acuerdo con todo y es bastante cooperador.

7. No agresivo y muy calmado; no toma riesgos.

8. Le gusta el respaldo y la gente que coopera.



Amable: Caracteristicas

9. Pobre contacto visual.

10. No hace muchas preguntas.
11. Le es muy importante el “Quién mas lo ha hecho”.
12. Diplomatico.

13. Leal y sustentador.

14. No le agrada que lo presionen.

15. Trabaja para y sigue a un lider.

16. Debe confiar en usted inequivocamente.

17. Gente carinosa, que se preocupa por los demas.



Amable: Como venderle

1. Haga su presentacion a paso lento y este
mentalmente preparado para una presentacion larga.

2. No le gusta que lo presionen; sea amistoso, relajado, y
siempre profesional.

3. Desarrolle la relacion lentamente-- la amistad es muy
importante.

4. Desarrolle un relato lo6gico, respaldado con hechos;
remueva toda duda.

5. Establezca la confianza y utilice todas las
herramientas de validacion para fortalecerla.



Amable: Como venderle

6. Desarrolle una sensacion de “una sociedad” durante la
transaccion-- sincero, paciente.

7. Haga recomendaciones y provea alternativas.

8. Utilice mas cierres de prueba para obtener mas
retroalimentacion sobre sus gustos, aversionesy
preocupaciones.

9. “Esto es lo que hacen todos, y todos lo estan
haciendo”.

10. Huyen, no pelean. Ellos concordaran en todo.



Amable: Como venderle

11. Mas probabilidad de que cancelen (es necesario una
absoluta reconfirmacion).

12. Muestrele y valide su decision como la mejor.

13. Usted necesita obtener su retroalimentacion y luego
un compromiso de parte de ellos para que puedan sentir
el “momento del si”.

14. El obtener referidos de éstos, requiere una constante
comunicacion,

15. Demuestre un interés genuino en su prospecto como
personas; busque areas de envolvimiento comun; sea
espontaneo y honesto.



Amable: Como venderle

16. Sonsaque las metas personales pacientementey
ayudelos a conseguir sus metas; escuche y sea sensible.
17. Presente su caso suavemente, en una forma no
amenazante.

18. Si tienden a concordar facilmente, busque posibles
areas de desacuerdo o insatisfaccion temprana.

19. Si usted no esta de acuerdo con ellos, estée pendiente
de sentimientos heridos o razones personales.

20. Proceda casualmente, informalmente.



Amable: Como venderle

21. Proveéale una garantia de que su decision minimizara
los riesgos; provea seguridades y beneficios.

22. Proveale soluciones claras y especificas con garantias
maxima cuando sea posible.

23. Asegurese de preguntar si hay algo que cambiarian si
pudiesen, o si hay algo que les preocupa. No le
proveeran esta informacion voluntariamentey es
absolutamente necesario que usted sepa sus

preocupaciones y/o objeciones cuando le vende a un
amable.



Amable:

1. No entre precipitadamente a hacer negocios o a
seguir su agenda.

2. No se atasque fria y asperamente en los negocios;
por otro lado no pierda vista de sus metas siendo muy
personal.

3. No obligue al prospecto a responder rapidamente
sobre sus objetivos de vendedor; no diga “asi es como
yo lo veo”. Preguntele como lo ven ellos.



Amable:

4. No los manipule ni intimide tratando de lograr que

concuerden con usted; probablemente no se
defenderan.

5. No sea ambiguo; no ofrezca opciones y
probabilidades.



Adherido al sistema
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