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El proceso de Ventas
Características del Vendedor Profesional

¿Por qué prospectar?
Tipos de prospeccion y como abordarlos
Estrategias de prospección
Desarrollo de la Prospeccion
Clientes calificados como elegirlos.

Definición de Objeción
Técnicas para rebatir
La Asertividad
Defensa del Precio
Sentido de Urgencia.
Lluvia de Cierres

¿Como planifico las ventas?
Objetivos y metas
Proyección ideal
Proyección real
Planificación óptima
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Manejo de la objecion y tipos de cierres.
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