= EUPI

Consultores Comerciales

DIRIGIDO A:

Este Curso de Técnicas de Ventas, esta
dirigido a todos los vendedores, comerciales,
que ya son "veteranos", pero que quieren
seguir creciendo como profesionales de la
venta.

CURSOS DE TECNICAS DE VENTAS Nivel I
(Vendedores expertos)

OBJETIVOS:

Aumentar sus habilidades comerciales,
asumiendo y minimizando sus puntos débiles,
"vicios" y potenciando sus puntos fuertes.

Dominar Técnicas de Venta de alto nivel para
controlar y dominar situaciones dificiles de la
venta adquiriendo una mayor seguridad frente

SISTEMA PEDAGOGICO

El Curso sera impartido a través de la
simulacion de problemas de ventas reales ,
propuestos por el monitor.

El asistente propone sus problemas y aprende
y practica las soluciones.

al cliente. El Curso se adapta y personaliza a los

. . asistentes al mismo.
Que llegue a ese nivel que so6lo alcanzan

unos pocos, y sea capaz de "divertirse”

. 40% del tiempo aproximadamente destinado
vendiendo.

a préacticas y entrenamientos.

I.- Actitudes comerciales e .
* Fidelizacion de clientes.
« Distintos tipos de fidelizacion.

« Estrategias para defender clientes propios ante "ataques” de la
competencia.

 Actitudes comerciales adecuadas.

 El encantador de serpientes.

* Determinacion de los puntos débiles. ;Como minimizarlos?
» Determinacion de los puntos fuertes. Potenciacion de los mismos

Il.- Dominio del Arte de Preguntar. Nivel Il
* Arte de Preguntar
e Tipos de Preguntas . Manejo de cada una de ellas.

* Conversion de argumentos expositivos en involucrativos.
* Sistema A.C.A.O.B.

» Aceptacion conducente a otros beneficios.
Ill.- Los T.O.P.E.S. (Las Objeciones)

* Los TO.PE.S.

* Tipos de T.O.P.E.S.

* Los Cinco Puntos de Oro

» Técnicas especificas para resolver las objeciones que el asistente
proponga

» Tratamiento especial a los problemas del precio. "Es Caro..."

» Técnica del Trasvase.

» Técnica del Convencimiento.

IV.- Cierre de Ventas

« Pre - posiciones de Cierre.
 Posiciones activas de Cierre de Ventas
« Actitudes ante el Cierre de Ventas.

« Distintas técnicas de cierre, para distintas situaciones de venta.

V.- Fidelizacion de clientes
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D Fechas a consultar Madrid IMPRIMA ESTA PAGINA Y ENVIELA POR FAX AL 96 180 08 64

[J Fechas a consultar Barcelona
[J Fechas a consultar Valencia
2 Dias - 16 h.
722 €

Marque la casilla del curso que desea realizar

EUPI Consultores Comerciales, Urbanizacién Fuentecica C/3 n°5 buzén 3002 - 46388 GODELLETA (VALENCIA) (Espafia)
Tel: 902 15 18 23 - Fax: 96 180 08 64







