WORKBOOK VENTAS

CREATIVA




EJERGIGIO #1

EXPLICAME QUE HACES COMO SI YO NO SUPIERA NADA

No quiero saber como se llama tu profesion.
No quiero saber cuél es tu método.

No quiero saber qué estudiaste.

Quiero entender qué hacés por mi.

En vez de decir:
"Regula tu sistema nervioso."

Decime:

En vez de decir:

“Sana tu corazon."

Decime:

En vez de decir:

“Te acompano a conectar con tu proposito.”

Decime:



En vez de decir:
"Vendo cuadros."

Decime:

En vez de decir:
"Soy abogada."
Decime:

Imagina que se lo estas explicando a alguien que
no conoce tu profesion, tu disciplina ni tu método.
; Qué hacés? ;Para qué le sirve? ;Qué podria
cambiar para esa persona?

AHORABAJAL] A UNA ESGENA
jGOMO SE VERIA ESTO EN LA VIDA DE TU GLIENTE?

Por ejemplo:
"Soy nutricionista."

“Te ayudo a dejar de pensar todos los dias qué
comer y a organizar tus comidas de una manera que
puedas mantener en tu vida real.”



"Soy abogada.”

— “Si te despidieron y no sabés si correspo
una indemnizacion, reviso tu situacion, te explico
qué podés reclamar y te acompano a levar
adelante el reclamo.”

"Regula tu sistema nervioso."

— "Te ayudo a que puedas atravesar situaciones
que hoy te desbordan sin terminar reaccionando
como no queres’

“Soy contadora.”

— “Te.ayudo a ordenar los nUmeros de tu
negoao para que sepas cuanto estas ganando,
cuanto podes gastar y qué decisiones podés
tomar.”



EJERGICID #2

JOUE CAMBIA ALGUIEN CUANDO ME COMPRA?

Una compra no es solamente entregar dinero a
cambio de un producto.

Cuando alguien compra, modifica algo de su vida.
;. Qué le estoy pidiendo cambiar al cliente?

Cuando alguien me compra, puede cambiar...

0 Como usa su tiempo
s liene que reservar horas, asistir a encuentros,
practicar, estudiar, etc.?

0 Como organiza su agenda
;s Tiene que hacerle espacio a esto entre otras
responsabilidades?

0 Como usa su dinero
;s Tiene que sacar dinero de sus ahorros, reorganizar
gastos, priorizar esta compra?

0 Sus habitos
; Tiene que empezar, dejar o modificar algo que
hace habitualmente?



0 Su forma de trabajar
; Tiene que incorporar una herramienta, proceso o
manera nueva de hacer las cosas?

O Su manera de pensar
; Tiene que cuestionar una creencia o mirar algo de
otra manera?

0 Sus preferencias
; Tiene que elegir diferente de lo que venia
eligiendo?

0 Su identidad
; Tiene que empezar a verse como alguien que
hace/tiene/puede algo diferente?

0 El espacio que habita
s Tiene que modificar su casa, escritorio, estudio,
etc.?

0 Sus vinculos o dinamicas
; Tiene que conversar, poner limites, pedir algo,
elegar, etc.?

O Su exposicion o incomodidad
. Tiene que mostrarse, vender, hablar en publico,
probar algo nuevo?

0 Lo que deja de hacer

i Tiene que dejar de hacer algo, renunciar a una
opcion, dejar de comprar otra cosa, dejar una
estrategia que venia utilizando?



EJERGIGIO #

EIEEEQIEAUNA OFERTA MODELO Y UNA ESTRATEGIA ALRE

PARTE 1 — DISENA LA OFERTA

; Qué voy a vender?

Elegi una cosa concreta:
e UN CUrso corto
e Un proceso de sesiones
un taller
una mentoria
un producto
un servicio
el lanzamiento de algo que ya ofrecés

;Qué compra exactamente la persona?
s Para quién es?
;Quién es la persona que mas se beneficiaria de esto?

;Qué cambia para esa persona?



;Qué va a poder hacer, experimentar, resolver
o conseguir después de comprarlo?

; Cual es el formato?
s Cuanto dura?
;Cuanto cuesta?

. Como paga?

PARTE 2 — ANTES DE VENDER, ENTENDE
QUE TENES QUE CONSTRUIR

i Por qué creo que alguien querria comprar
esto?

;Qué evidencia tengo de que existe interés?

Puede ser:
e personas que ya me preguntaron por esto
 algo que me preguntan recurrentemente
e algo que veo una y otra vez en consulta



un post que funciono

clientes que ya obtuvieron ese resultado
una experiencia propia

una conversacion que tuve

una lista de espera

testimonios

;Qué tendria que entender, descubrir o
experimentar alguien antes de estar
dispuesto a comprar?

PARTE 3 — CONSTRUI EL LANZAMIENTO

Ahora imagina que vas a vender esta oferta
dentro de 6-8 semanas.

No pienses todavia en “qué publico manana”.
Pensa en:

;Como construiria las condiciones para que
la venta ocurra?



FECHA DE LANZAMIENTO:
DURACION DEL LANZAMIENTO:
CUPOS:

ANTICIPACION:

Voy a empezar a comunicarlo semanas
antes.

GENERACION DE DEMANDA:
Voy a generar interés mediante

Por ejemplo:

o lista de espera

o clase gratuita
desafio
contenido especifico
entrevistas
conversaciones
casos
testimonios
evento

LISTA DE ESPERA:
;Siono?

CANALES:
;Donde voy a hacerlo?
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