GESTORA DE FORMACION

METODO PASE III

-

Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Presencial Contactar
Duracioén: 16 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

OBJETIVOS

- Captar y fidelizar a los clientes de tu cartera asignada

- Adquirirds habitos que te permitiran trabajar de manera mas estructurada - Seras mas eficiente.

- Optimizardas el tiempo, ya que te vas a centrar en aquellas oportunidades de venta que te van a dar resultado de éxito.

- Aumentaras el ratio de conversion de las oportunidades abiertas en contratos

- Siempre tendras oportunidades abiertas de venta. Olvidate de acabar el mes con las oportunidades a cero.

- Trabajards con menos estrés. Sabras donde quieres llegar y, lo mas importante, sabras cémo llegar.

- Dispondras de mas calidad de vida. Aprovecharas mejor el tiempo por lo que te quedard mas tiempo para aquellos que tu decidas.
- Disfrutaras de tu trabajo y del contacto con la gente.

CONTENIDOS

1. PLANIFICACION

- Ventajas de la planificacién

- Conocernos a nosotros mismos . AutoDAFO

- Creencias limitantes.

- Inteligencia emocional

- Mentalidad positiva

- Crear tu Marca personal

- Gestion del tiempo. Herramientas para aumentar la productividad y la eficiencia.
- Conoce a tu cliente. Segmentar clientes

- Crea una propuesta ganadora de valor. Enamora a tu cliente Storytelling para vender
- Los famosos KPI ( {Para qué sirven y en qué me pueden ayudar?)

2.ACCION

- El arte de Persuasion.

- Neuroventas, Cdmo funciona la mente de nuestro cliente Cémo ser carismaticos
- Claves de la negociacién

- El vendedor hibrido (Social selling, videollamadas etc...) OMNICANALIDAD

3.SEGUIMIENTO

- Herramientas digitales para hacer seguimiento (CRM, Trello etc...) Seguimiento vs. acoso. Diferencias
- Acoso, omision, seguimiento

- Momentos del seguimiento

4.EXITO

- (En qué se basa la decision de compra de los clientes? Tratamiento de objeciones

- Cémo podemos vender por valor. Vender por beneficios. Cémo presentar una propuesta comercial de manera atractiva ¢Cuales son las
claves para aumentar el ratio de cierre? Llegar al cierre de manera natural
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https://266.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
https://266.campusdeformacion.com/catalogo.php?id=147841#p_solicitud
https://266.campusdeformacion.com/recomendar_curso.php?curso=147841&popup=0&url=/catalogo.php?id=147841#p_ficha_curso
https://266.campusdeformacion.com/solicitud_publica_curso.php?id_curso=147841
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- Los pasos de la negociacién (Preparacion, exposicién, propuestas, intercambio y acuerdo)
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