Nombre del curso Dirigido & No. de horas No. de
participantes
min. / max.

Administracién de ventas Vendedores de telemarketing, 16 Horas 10-20
promotores (as), demostradoras (es),

vendedores de cambaceo o venta
directa, vendedores de mostrador,
ejecutivos de cuenta, distribuidores de
multinivel, vendedores independientes y
toda la fuerza de ventas de tu empresa

Objetivo Temario

Proporcionar al participante amplios conocimientos tedricos y 1.- El proceso de la venta

practicos en el area de Ventas, introduciéndole en el complicado 2.- Planeacion estratégica de la venta
mundo de la venta personal, orientandole en el modo de llevar a 3.- Auto administrarse

cabo un proceso de venta que concluya con el cierre de la misma, 4.- Elementos para una venta perfecta
y mostrandole la manera de tratar y solventar las objeciones vy
dificultades que pueden plantear los clientes.

- - 6.- El arte de la comunicacién
El curso abarca desde la correcta administracion del proceso de 7 - Realas d | fesi Id t fecti
venta, hasta la revision de variadas técnicas para producir la -~ _eg "’,‘S, € Or,o Parae proi€sionatice ventas Clcgiko-
venta 8.- Ejercicios practicos

5.- La magia de las relaciones publicas

Documento preparado especificamente para Presentacion a clientes y/o prospectos, en relacién con el ofrecimiento de nuestros servicios profesionales. Cualquier reproduccion o distribucion parcial 6 total de este documento para cualquier propésito, no esta permitida sin la
expresa autorizacion de Implementando Bases Sdlidas, S. de R.L. de C.V. La metodologia, terminologia y modelos aqui presentados son propiedad de Implementando Bases Sdlidas, S. de R.L. de C.V.



