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Personalidades de los individuos:

A. Dominante afectuoso.
B. Dominante hostil.
C. Sumiso afectuoso.

D. Sumiso hostil.
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Dominancia

Dominante Dominante
Afectiva Hostil
Afectividad Hostilidad |
Sumisa Sumisa
Afectiva Hostil

Sumision GLAAM |
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Interacciones-entre los-tipos-de
personalidades de clientes y agentes:

A. Dominante hostil:

- Mejor resultado: cliente sumiso afectuoso
- Ventas promedio: resto de clientes.

_— B. Dominante afectuoso:
- Buenos resultados: todos los clientes.

C. Sumiso hostil.
- VVentas escasas.

D. Sumiso afectuoso.

- Mejor resultado: cliente sumiso afectuoso.

- Ventas medias.
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Estrategtas con-los distintos-tipos-de
clientes:

A. Dominante hostil.

- No discutir.
— - Deje que afloren sus emociones.
— - Manténgase firme en su posicion.

B. Dominante afectuoso.

- Conozcalos hechos.
- Convénzale con argumentos.
- Demuéstrele que es un profesional.
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C. Sumiso hostil.

- Cree un clima de confianza.
- Muestre interés por el cliente.
- No le presione.

B. Sumiso afectuoso.

- Responda a sus necesidades de
aprobacion.

- Busque las objeciones ocultas.

- No abuse de su sumision.
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Contactos

Fase 1 Fase 2 Fase 3

Altas expectativas Bajan expectativas No expectativas
Alegria Resignacién Realismo
No necesita de ti i Necesita de ti




