GESTORA DE FORMACION

FORMACION EN VENTAS

1.--'
; Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Presencial Contactar
Duracién: 9 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

OBJETIVOS

- Analizar y comprender los elementos que intervienen en una presentacién comercial.

- Analizar y comprender las necesidades de los clientes. - Adquirir conocimientos sobre el proceso comunicativo en una situacién de
venta y argumentacion a realizar.

- Aprender a detectar indicios de compra y tecnicas para presentar y cerrar la venta. - Adquirir conocimientos sobre la gestién de las
tareas y la administracion del tiempo.

CONTENIDOS

1. Médulo LA VENTA DE VALOR
Basado en el ejercicio de la Matriz Atributos y Ventajas de la propuesta de la marca. El objetivo es que el Vendedor logre mejorar su
speech basado en los beneficios concretos que el Cliente obtiene si trabaja con nuestra empresa.

2. Médulo TECNICAS Y HABILIDADES DE VENTAS B2B
Aportar herramientas efectivas para las etapas del proceso de venta: Manejo de Objeciones, Cierre y Prospeccion.

3. Modelo GESTION DEL TERRITORIO Y MAPPING DE LA ZONA
Por la tipologia del vendedor, que tiene que administrar su tiempo con visitas presenciales, es un médulo muy interesante para el
desempeno del Comercial.
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https://266.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
https://266.campusdeformacion.com/catalogo.php?id=151213#p_solicitud
https://266.campusdeformacion.com/recomendar_curso.php?curso=151213&popup=0&url=/catalogo.php?id=151213#p_ficha_curso
https://266.campusdeformacion.com/solicitud_publica_curso.php?id_curso=151213

