GESTORA DE FORMACION

El proceso de Ventas en el siglo XXI

i
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Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Presencial Contactar
Duracion: 8 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

OBJETIVOS

Que los asistentes entiendan que la venta es un proceso global y no una mera transaccional ocasional y que vender bien tiene mucho
mas que ver con método que con inspiracién o don natural.

CONTENIDOS

. Diferencias entre la venta del siglo XX y la del siglo XXI

. DISC: el lenguaje del comportamiento y cémo aplicarlo a la venta
. Gestion del tiempo del vendedor

. No compitas por precio

. Como hacer prospeccién

. Cémo causar una primera buena impresién

. Aprender a preguntar

. Estructura de la visita de ventas

. Presentar la propuesta

0. Cerrar la venta y resolver objeciones
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https://266.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
https://266.campusdeformacion.com/catalogo.php?id=127340#p_solicitud
https://266.campusdeformacion.com/recomendar_curso.php?curso=127340&popup=0&url=/catalogo.php?id=127340#p_ficha_curso
https://266.campusdeformacion.com/solicitud_publica_curso.php?id_curso=127340

