WORKSHOP INTENSIVO

VENTA, ARGUMENTOS
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INTENSIVE WOKSHOP FOR BUSINESS EXECUTIVES

INTENSIVO, DINAMICO Y PRACTICO

-PRESENCIALONLINE-

Desde donde te ecuentres- Home Office- Oficina-

SOLO 3 CLASES

® DE 18:00 A 20:00HS.
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Dirigido a
Emprendedores, ejecutivos, ejecutivos comerciales, vende-
dores y ejecutivos de atencién al cliente.

Personas mayores de 21 afos y con alguna experiencia en
gestion.

Estructura

Tres reuniones presenciales (en el aula o Presencial ONLINE)
en las que se analizan claves de gestidén y el marco teérico.
Esta asistencia a clase se complementa con el estudio de
laminas de resumen y lectura de manuales especificos.

Por su parte, los alumnos deben completar actividades prac-
ticas de lecto-comprensién y resolucién de situaciones de
aplicacién real.

Para acceder al Diploma y Certificado final es requisito apro-
bar una evaluacion final, un examen bajo sistema multiple
opcioén.



TECNICAS

Como construir un argumento de ventas
Como manejar y superar objeciones

Como asegurar los acuerdos comerciales



MODULO |

Coémo construir
un argumento
de ventas

Como se presenta una idea

Qué esy cOMO se asegura

a escucha activa

Como y sobre qué hay que

hablar con un cliente

Clave fundamental a la hora

de presentar un argumento

MODULO 11

Como manejar
y superar
objeciones

¢Qué es una objecion?

;es buena o mala?

Diferencias entre “excusa”

y “objecion”

Objecion y conflicto:

el error definitivo

Como se superan las
objecionesy se cierran

las ventas.

MODULO III

Cémo asegurar
acuerdos
comerciales

Como se construye un

acuerdo comercial

Cudles son los elementos

imprescindibles

Claves para desarrollar

la confianza

Claves para generar
maxima rentabilidad
para la empresa

y beneficios para el cliente
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EJECUTIVOS PRESENCIALONLINE DINAMAI

FUNDACION



