
Documento preparado específicamente para Presentación a clientes y/o prospectos, en relación con el ofrecimiento de nuestros servicios profesionales. Cualquier reproducción o distribución parcial ó total de este documento para cualquier propósito, no esta permitida sin la
expresa autorización de Implementando Bases Sólidas, S. de R.L. de C.V. La metodología, terminología y modelos aquí presentados son propiedad de Implementando Bases Sólidas, S. de R.L. de C.V.

Temario

1. Glosario

2. La satisfacción de una necesidad

3. Técnicas de venta dirigidas a la satisfacción de una necesidad

1. Tipos de Sondeo
2. Información Básica
3. Apoyo
4. Cierre

4.     Actitudes del Cliente
1. Como enfrentar el escepticismo
2. Como enfrentar la indiferencia
3. Tipos de Objeciones
4. Malentendidos
5. Desventaja percibida
6. Como disminuir las desventajas

Objetivo

El participante conocerá cuales son las técnicas
básicas de ventas a fin de descubrir un adecuado

perfil del cliente y la manera de resolver situaciones
durante el proceso.

10 - 254 hrs.Ejecutivos de
ventas

Las necesidades del clienteIBS
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min. / máx.

No. de horasDirigido a:Nombre del cursoClave


