Todos los cursos se pueden adaptar en horas y en contenido

Modalidades de imparticion:

_ _©O o
Presencial S Teleformacion

Este curso tiene como objetivos; proponer una oferta adecuada y presentarla de manera atractiva, alcanzar el acuerdo
y la confianza del cliente, conseguir la venta a corto plazo y fidelizar a largo plazo y construir una relacién duradera,
ética y de confianza.

Mediante este curso, podras, definir sus nuevos objetivos de venta segin un proceso que integre la dimension
emocional. Estructurar su proceso de venta para prepararse a las preguntas del cliente, a su entorno y a sus palancas
de decision. Situarse en el plano de las emociones del comprador, para captar sus motivaciones profundas. Definir su
plan de accidn y saber justificarlo de manera racional y emocional.

Este curso permite: Comprender el proceso de la negociacion. Adaptar su estrategia de negociacion en funcién del
contexto. Mejorar la preparacion de la negociacion. Mantener la reunion de negociacion empleando técnicas
contrastadas y desarrollar una mejor relacion frente a su cliente.

Los objetivos de este curso son: Incorporar las necesidades del cliente a la gestion de ventas, Adquirir un métodos de
ventas concreto y completo para tener éxito en la visita comercial, Adquirir las 7 reglas de eficacia para triunfar en una
venta, Desarrollar herramientas personales para preparar y llevar a cabo Is visitas comerciales, Ganar soltura y
confianza en todas las etapas de la visita comercial, Responder a las objeciones y concluir de manera positiva y
Construir las bases de una relacion a largo plazo.
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Gracias a este curso, el alumno podra, Conocer las bondades y las deficiencias del medio telefonico. Sacar el maximo
provecho de las ventajas que el medio ofrece. Saber conocer a los diferentes tipos de clientes y detectar sus
necesidades. Saber argumentar en base a los mdviles de compra de cada cliente y mantener y hacer crecer nuestra
cartera de clientes (fidelizacion).

Mediante este curso, el alumno estara capacitado para adoptar un comportamiento comercial con el cliente. Desarrollar
la capacidad de escucha para mejorar la comprension. Encontrar zonas comunes de interés y construir una asociacion
en beneficio de todos. Identificar la forma de colaborar con los servicios comerciales en beneficio del cliente y de la
empresa. Fortalecer la eficacia personal en la relacion con los clientes, sobre todo en situaciones dificiles y ganar en
soltura en el cliente.

Los objetivos de este curso son: Comprender e integrar las motivaciones profundas que movilizan a sus comerciales.
Actuar sobre 4 palancas para reforzar el sentido de pertenencia de su equipo comercial y potenciar resultados.
Fortalecer su equipo comercial y desarrollar el negocio.

Este curso habilita para comprender los factores que generan la fidelidad del cliente. Identificar las practicas y
cualidades que fidelizan al cliente. Desarrollar una calidad de contacto que marque la diferencia. Generar confianza en
el cliente. Desarrollar la escucha activa y empatica y Aumentar su capacidad de influencia.
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