Curso:  Gestión de Ventas Profesionales

Perfil de Participantes
· Dirigido a emprendedores

· Propietarios de PyMES

· Ejecutivos, vendedores, recepcionistas 

· Profesionales que posean actividades de relación directa con clientes, que deseen desarrollar técnicas modernas de venta y atención de calidad.

· Directores de empresas familiares o micro emprendimientos, emprendedores.

Objetivos

· Desarrollar capacidades para la atención de clientes, fundadas en conocimientos de comunicación eficaz, empatía, resolución de conflictos y principios de calidad.
· Interiorizar  técnicas de ventas, conociendo los procesos fundamentales y lógicos de compra individuales.
· Adquirir el uso de herramientas de prospección, venta y post venta.
· Conocer con profundidad de los conceptos de planificación y control de gestión de ventas. 
· Articular a sus procesos, planes y tareas diarias nuevas formas y maneras de relación con sus clientes internos / externos y resolución de problemas, con una visión más amplia y eficiente.

· Desarrollar una mirada sistémica sobre la función del personal en contacto.

· Vivenciar de manera práctica los conceptos del curso.
Temario
Desarrollo y tratamiento de necesidades (técnicas para descubrir, desarrollar y potenciar) 
- Que son las necesidades, que las motiva, como se desarrollan, se pueden crear o no?
- Necesidades latentes y manifiestas: Sus diferencias e importancias.
- Como las descubrimos, desarrollamos y potenciamos.
- ¿Cómo indagar necesidades? Algunas claves: “preguntar y escuchar”, un ejercicio muy saludable.
Los procesos de compra y de venta.
Técnicas de Prospección El embudo de ventas, venta telefónica, bases de datos, la agenda, correo electrónico
- Los recursos con los que contamos, como se consiguen y utilizan.
- Uso de Agenda, Noción de Administración del tiempo.
- Síntesis del proceso de entrevista
El Buen Uso de las preguntas Cómo, cuándo, dónde, qué, quién y por qué.
- Preguntas abiertas y cerradas, criticas y de confirmación, cuando y como usarlas.
- Lograr obtener información a través de las preguntas.
Sondeos 
• Estratégicos y tácticos.
• Confirmando, reconfirmando y procesando información.
• Los cierres parciales. 
 Presentación de Productos y servicios        ( Beneficios y ventajas)

El rol de las características. 

Tratamiento de objeciones
- Que son las objeciones y dudas, como las reconocemos, la importancia de trabajar con el cliente 

Resumen de beneficios y acuerdos anteriores, buscando el ganar 

Técnicas de cierre.

Desarrollo de estrategias de post venta 
- LEY 1530 y Otras.
- Principios y técnicas de seguimiento.
- Como generar más ventas de nuestras relaciones comerciales

