STRATEGIC
SELLING.

SUMARIO

Strategic Selling®, a diferencia de la mayoria de programas de

formacidn en ventas, que Iratan de las habilidades de presentacion,

s& centra en en &l posicionamiento previo, &l andlisis estratégico
que debe preceder a cada llamada. El programa ensefia un
proceso exento de adivinacidn para descubrir lo gue usted sabe, lo
que usted no sabe y lo que necesita descubrir antes de reunirse
con sus clientes.

En Stralegic Selling®, los participantes aprenden como identificar
y contactar con las cuatro Influencias Compradoras en cada venta,
chmo evaluar el nivel de receplividad de cada una (Modo o Actitud
del Comprador). y como determinar qué Resultados le permitirén
Ganar. Trabajando con sus propios clientes polenciales y cuentas
actuales, desarrollan estralegias concretas para alcanzar sus
objetivos, incluyendo un plan de accidn (con calendarios) para
llevarlos a cabo.

MILLLEIEJ%IMAN"

DEL PROGRAMA

BENEFICIOS PARA SU ORGANIZACION

del negocio y evitar el peligro de suponer que son la

A Como utilizar su limitado i empo de venta con clientes potenciales de calidad y evitar los "malos negocios®,

A Como predecir de manera realista sus ingresos por ventas.

A Como cerrar las ventas de manera consistente cada trimestre y evitar la estadistica de ventas anuales en
forma de "montafia rusa®.

A Como garantizar los negocios repetidos y las buenas referencias.

A Como llegar al responsable de la decision final rapidamente y de modo mas efectivo que su competencia.

A Como posicionarse con los responsables de las decisiones finales y liberarse de los que tienen ilusiones de autoridad.

A Como asegurarse de que esla bien posicionado con los cuatro tipos diferentes de Influencias Compradoras en
cada venta.

A Como reconocer los dos Modos o Aclitudes del Comprador que significan que una venta es posible, y los dos que
debe inlerpretar como “No va a suceder.”

A Como destacar sus puntos de fuerza para poner a sus competidores a la defensiva.

A Como localizar y desarrollar Asesores efectivos.

A Como distinguir los Triunfos personales de los Resultados
misma cosa.

A Como impedir que las ventas sean saboleadas por un asesino de negocios intemno.
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Quién deberia asistir

Este es un programa recomendado para cualquier persona
que desempefie un papel de relacién con los clientes,
especialmente adecuado para:

Directores de Ventas
Ejecutivos de Ventas
Ejecutivos de Cuentas
Ejecutivos de Marketing
Profesionales de Ventas
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