GESTORA DE FORMACION

La profesionalizacion de la venta a través de un proceso
integral

1.--'
y Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Presencial Contactar
Duracioén: 32 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

OBJETIVOS

- Conseguir profesionalizar a los vendedores en un proceso de ventas adecuado para la venta a empresas industriales
- Tienen que conocer cdmo gestionar su tiempo, hacer la prospeccién correcta, qué hacer delante del cliente, cerrar la venta y fidelizar
y rentabilizar al cliente

CONTENIDOS

. Diferencias entre los vendedores promedio y los vendedores estrella

. Claves de la Productividad Comercial: los 12 pasos para optimizarla

. Gestidén del tiempo de los comerciales

. Las 4 palancas de la venta: prospeccidn, cierre, fidelizacién y rentabilizacién del cliente
. Las dimensiones de comportamiento (DISC) y cdmo vender mas gracias a ellas

. Psicologia de la Venta

. Sesgos cognitivos que nos ayudaran a vender mejor

. No compitas por precio

. La prospeccién comercial: cdmo conseguir esos clientes que quieres

. Cémo comportarse profesionalmente delante del cliente

. La venta es un oficio de escucha, no de palabra. Cémo escuchar y hacer hablar al cliente
. La entrevista de ventas perfecta

. Cierra la venta

. Como resolver objeciones

. El seguimiento del prospecto no convertido

. Fidelizacién y desarrollo de clientes

. Cémo activar las recomendaciones

. La importancia del trabajo en equipo para el incremento de ventas y de la motivacion
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https://266.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
https://266.campusdeformacion.com/catalogo.php?id=148012#p_solicitud
https://266.campusdeformacion.com/recomendar_curso.php?curso=148012&popup=0&url=/catalogo.php?id=148012#p_ficha_curso
https://266.campusdeformacion.com/solicitud_publica_curso.php?id_curso=148012

