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Seminario-Taller: 

Claves para la venta telefónica EFICIENTE en 2010”

Para TODOS quienes a diario, realizan tareas de venta, desde gerentes, a empresarios PyME´s, jefes de venta, supervisores, ejecutivos de cuenta, telemarketers, y representantes de venta. 

Porque toda venta empieza casi siempre con un llamado telefónico. 
Para mejorar sus ventas en 2010, en cantidad y en calidad.

Autor y disertante:

Dr. Pablo Vera (Ph.D. en Marketing) 

Modalidad de cursada 
Las clases (exposiciones del docente) son grabadas en estudio y editadas con placas. Luego se trasmite una clase por semana en simultáneo a todas las Aulas de la Red AG-UNSAT.     

Los inscriptos pueden concurrir cada semana al Aula más cercana a su domicilio a presenciar la trasmisión de cada clase ó bien, descargar en su domicilio cada clase ó concurrir al Aula y solicitar una copia de la clase emitida recientemente. 

Además habrá Consultas en Vivo: Apenas termina cada clase estará EN VIVO*, para responder a sus preguntas y sus consultas. También pueden dejarnos sus preguntas en el foro de la plataforma.   *Aprovechen las consultas EN VIVO !!! Es un intercambio de experiencias MUY útil, porque SEGURAMENTE se van a identificar con las preguntas y los casos que plantean otros asistentes.   

Duración:  
4 clases de 1 hora de duración cada una. 

El curso dispone de una Plataforma educativa, donde podrá descargar Material de apoyo, ejemplos y casos resueltos a su entera disposición y dispone de un Foro con el docente.    

Objetivos:

El curso-taller está especialmente armado para: 

• Poner al alcance de todos los asistentes nuevas ideas para mejorar su esquema de ventas, en el contexto de hoy, 2010. 

• Acercarles las herramientas para que implementen, y desarrollen con facilidad, una estrategia de venta telefónica. 

• Que puedan mejorar palpable, y visiblemente sus ventas. 

• Que aprendan a cerrar más ventas.

•  Que aprendan cómo cerrar MEJORES ventas. 

•  Avanzar ante las objeciones del cliente trabajando CON el cliente para cerrar la venta. 

• Facilitarles las herramientas, y las nuevas técnicas para que obtengan respuestas       positivas. 

• Acercarles una metodología para hacer llamados en frío con buenos resultados. 

• En definitiva el curso-taller les va a proveer las herramientas, las estrategias, y la metodología para que mejoren sus ventas en cantidad y en calidad. Sí también sus ventas cara a cara. 
Temas a desarrollar: 
• Venta telefónica HOY, al consumidor del 2010. 

• Cómo armar un guión BREVE y con impacto. 

• Los mejores guiones breves. Ejemplos. 

• Reescribimos su guión de venta. 

• Cómo crear un mensaje de ventas persuasivo. (Neurofisiología aplicada). Ejemplos. Casos. 

• Aperturas gancheras, cómo captar la atención en segundos. Ejemplos de aperturas. Casos resueltos. 

• Preguntar es la mejor manera de vender. Ejemplos. Casos. 

• Las mejores técnicas y ejemplos para conducir la conversación de venta. 

• Las 14 MEJORES preguntas del mundo. 

• Las dos preguntas mas necesarias y mas BOBAS. (Hagámoslas “vivas”) 

• NUEVE ayudas perfectas para la conversación de venta. 

• Cómo obtener el SÍ (Neurofisiología aplicada). 

• El cliente se sentirá “MUY CÓMODO” hablando con ustedes (Cómo aplicar la P.N.L. en su tarea de venta telefónica). Ejemplos. Ejercicios. 

• Cómo tratar las objeciones: preguntando. Ejemplos. Casos. 

• Las objeciones más comunes HOY (2010). 

• Cómo son los clientes? Determinar ciertos patrones de comportamiento de los clientes. Ejemplos. Casos. 

• Cinco claves para que sus beneficios sean MEMORABLES para el cliente. 

• CIERRE: Cómo hago para cerrar la venta? NUEVA metodología. 

• Qué NO tengo que hacer para cerrar la venta? 

• CIERRE : TREINTA claves para efectivizarlo. Ejemplos. Casos resueltos. 

• Llamadas en frío: Técnicas, estrategias, y consejos para hacer llamadas en frío y VENDER!!! 

Valores de inscripción: 
Una cuota de $370. 

Extra: Módulos de actualización: 
En forma permanente (UNO por mes), prepararemos nuevos temas para mantenerlos actualizados, a un valor diferencial EXCLUSIVO para ustedes, que se han inscripto al curso-taller. 

Temas del primer módulo de actualización: 

• Las 10 mentiras más usuales que los clientes dicen. Qué hacer 

• Las 5 trampas que los clientes usan. Como evitarlas 

• Las cinco razones más comunes por las que fallan las llamadas de venta.
Temas del segundo módulo de actualización:

• La mejor herramienta para manejar las llamadas en frío. 

• La Mejor herramienta para el cierre de la venta. 

• Como seguir cuando me “atasco” en el proceso de venta.

Valor de estos módulos de actualización: 

· Para los que realizaron el curso:  $250 (los dos módulos incluidos)

