NOTAS DEL GERENTE DE VENTAS
DISCURSOS DE ASCENSOR
Esta pagina brinda las Notas del Gerente para la pagina 1 del folleto del participante. Utilicelo como referencia y guia para planear y dirigir una

clinica interactiva de reunién de ventas. Pretende ser una guia general y no un guidn. Afiada sus propios ejemplos y palabras.

Notas del Gerente para la pagina 1 del folleto del participante

Actividad de debate y tormenta de ideas: ¢Qué es un discurso de ascensor? Notas
Tiempo estimado 5 minutos

Propoésito/Objetivos | 1. Expresar el propdsito general de la sesion (vea los comentarios #1 y #2 en Consejos de
ensefianza y secuencia sugerida al final de esta pagina).

2. Identificar lo que el equipo de ventas pueda saber de antemano sobre los discursos
de ascensor.

Consejos para la 1. Comience la leccién diciendo algo como: “...el propdsito de este segmento de la
ensefianzay reunion de ventas es mejorar nuestra habilidad para preparar y presentar discursos
secuencia sugerida de ascensor. Un discurso de ascensor es una herramienta de venta que nos ayudara a

hacer mds negocios. Este es un momento adecuado para practicar y debatir con sus
pares algunas maneras efectivas de utilizar discursos de ascensor para distintas
situaciones de venta con las que nos podemos encontrar.

2. Hagale la pregunta que se muestra en la pagina 1 a su equipo de ventas: “¢Qué es un
discurso de ascensor?” Es probable que algunos de sus vendedores, aunque no
todos, hayan escuchado discursos de ascensor. Después de escuchar las respuesta,
puede darles su propia definicidn corta, si lo desea.

3. Haga un comentario de transicion como: “Dirijanse a la pagina 2 del paquete de
folletos. Utilizaremos esta pdagina para definir y explicar los elementos de un discurso
de ascensor. Notaran que coincide con mucho de lo que acaban de compartir”.
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