CONCEPTUAL
SELLING.

SUMARIO DEL PROGRAMA

Conceptual Selling.. Como componeanta “tactico™ del Sistema
Operalivo de Ventas, Conceptual Sellings, se centra en la gestion
efectiva de cada una de las visitas de ventas. A diferencia de los
sisternas de “tlempo cara a cara®, que ponen el énfasis en los | YO GAND
ntentos de cierre y otras técnicas de manipulacién, Conceptual
Sellings, 5 concentra en comprender & Conceplo del Cliente - la
“imagen de la solucitn” que explica por qué compran realmente los Vi GANG
Clientes. Situado a afos luz da la "consabida descripcidn del
producta”, Conceplual Sellings, disefia un proceso interrogativo
Unico de cuatro pantes que crea un flujo positivo de informacién,
una diferenciacidn respecto de su competencia y un Compromiso
sdlido y mutuo con las relaciones Gano-Ganas. Al aprender como
comprender el Conceplo, nuestros clientes aumentan de manera
extraordinaria su confianza y su credibilidad con sus Clientes
més valiosos.
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BENEFICIOS PARA SU ORGANIZACION

Comao definir expectativas realistas para los resultados de las visitas de venta
Como garantizar la credibilidad con cada comprador, cada vez
Como utilizar un proceso de interrogacion Unico y proaclivo para oblener la informadcion que falla

Como identificar por gué un Cliente “no se compromele”™ - y qué hacer con ello

Como superar las Cuestiones Basicas e identificar las Sefiales de Compromiso

Como distinguir entre una objecion y una Cuestidn Basica

Como puede colocarse en una posicion de confianza con los ejecutivos de alto nivel

Como posicionar su compaiia de manera mas eficaz resaltando sus Puntos de Fuerza Unicos
Como entrar en la cabeza del Cliente comprendiendo el proceso de toma de decisiones

Camo evitar la trampa de “vender al revés”®

Camo utilizar la técnica del Silencio de Oro para crear un flujo de informacién positivo
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EL
COMIENZO

desempefie un papel de relacidn con los clientes,
especialmente adecuado para:;

A Directores de Ventas

A Ejecutivos de Ventas

A Ejecutivos de Cuentas
EVALUACION A Ejecutivos de Marketing
A Profesionales de Ventas
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Como ir mas alla de la “consabida descripcion del producto® hacia la razdn que compran realmente las personas

QUIEN DEBERIA ASISTIR A ESTE CURSO

Este es un programa sin alojamiento de dos dias de
duracion, recomendado para cualquier persona que






