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¢ A QUIEN VA DIRIGIDO?

- Comerciales tanto noveles como

con experiencia que quieran aumentar

sus ventas como minimo en un 40%.

- Jefes de Venta que quieran =
implementar en sus equipos "
comerciales una metodologia i
estructurada y dinamica para alinear a B j
los comerciales en un mismo objetivo y
método.

- CEOS y DIRECTORES
COMERCIALES que quieran crecer en
ventas, profesionalizar el equipo
comercial e implementar una
metodologia de venta que sea
replicable en diferentes entornos
comerciales.

. QUE VAS A CONSEGUIR?

Perderas el miedo a la puerta fria

Adquiriras habitos que te permitiran trabajar de manera mas estructurada
Seras mas eficiente.

- Optimizaras el tiempo, ya que te vas a centrar en aquellas oportunidades de
venta que te van a dar resultado de éxito.

- Aumentaras el ratio de conversion en, como minimo un 40%

- Siempre tendras oportunidades abiertas de venta. Olvidate de acabar el
mes con las oportunidades a cero.

- Trabajaras con menos estrés. Sabras donde quieres llegar y, lo mas
importante, sabras como llegar.

- Dispondras de mas calidad de vida. Aprovecharas mejor el tiempo por lo que
te quedara mas tiempo para aquellos que tu decidas.

- Disfrutaras de tu trabajo y del contacto con la gente.



¢COMO LO VAMOS A HACER?

Método PASE

FORMACION
—
’ PLANIFICACION
- Programa de 4 sesiones de 1’5 hora S s wn g o S5
semana. Maximo 15 personas por sesion. ﬁ e St s,
Controla tu octividad, controla tu
6 HORAS DE FORMACION GRUPAL zona de trabajo...
presencial u online.
ACCION
En cada sesién trabajaremos cada una SN mapes .
de las fases de manera individual donde ke Somie = NATURAL o

TU MISMO. Habla su mismo idioma

aplicaremos a vuestra casuistica en
particular una serie de “retos” que
SEGUIMIENTO

durante la semana iréis trabajando e @ e
interiorizando. ﬂ I H o s A T

objetive es ssentarte con la
persona que decide. Utiliza la
propuesta ganadora enfocada a su
necesidod. El cliente siempre en el

En las posteriores sesiones haremos el foco
seguimiento de eso retos y profundizando
en la metodologia con nuevos ejercicios y

_ ) EXITO
analizaremos casos practicos que os s

' . es el cierre de la venta.
hayais ido encontrado. —

Ten preparadas los "objeciones”.
Siempre son las mismas y te ayudan
a hacer cierres parciales.

SERGI SAN JOSE

ACOMPANAMIENTOS

- Mentoring individual de 1’5 hora online o acompainamiento de
campo. Entenderé tus necesidades escuchandote y adaptdndome a tu sector,
negocio o servicio. Trabajaremos en aspectos que vas a poder aplicar al dia
siguiente en tu dia a dia.



¢ QUE VAMOS A VER?

INTRODUCCION

- ¢ Por qué es importante
planificar?

- El embudo de ventas (Las
naranjas)

- Como funciona el cerebro de
nuestro cliente

- El Miedo. COmo podemos
vencerlo.

- ¢, Nos conocemos a nosotros
mMIiSMos?

ACCION

- Vamos a persuadir a nuestro
cliente

- Nuestro objetivo de la visita

- El NO. ;Qué hacemos con él?
- Preparemos el Discurso de
“Ascensor”

- Informacidn basica para la
siguiente fase

PLANIFICACION

- El entreno de Michael Jordan

- Como gestionar el tiempo para
ser mas eficientes. “Los Pollos sin
cabeza”

- Conoce a tu cliente. Segmentar
clientes

- Crea una propuesta ganadora.
Enamora a tu cliente

- Que armas tengo. Creemos
nuestras propias herramientas

- Ahora... ;por donde empiezo?
- Los famosos KPI ( ¢ Para qué
sirven y en qué me pueden ayudar?)
- La tecnologia que tengo a mi
alcance.

SEGUIMIENTO

- CRM. ;cémo nos ayuda?

- Técnicas de concertacion
telefénicas y presenciales

- Prepéarate para negociar

- ¢, Como persuadir mediante
emails?

- ¢, Como persuadir mediante el
teléfono?



¢ QUE VAMOS A VER?

EXITO

- ¢, COmo cambiar nuestras creencias?

- ¢ En qué se basa la decisién de compra de los clientes?

- Tratamiento de objeciones

- Como podemos vender por valor, vendemos por beneficios.
- Método AIDA para comunicar nuestra propuesta

- Técnicas de cierre

- ¢,Cudles son las claves para aumentar el ratio de cierre?
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