
"CLÍNICA DE VENTAS"



" C L Í N I C A  D E  V E N T A S "

E m p r e s a r i o s ,  G e r e n t e s  y  E m p l e a d o s  d e d i c a d o s  a l  á r e a  d e  v e n t a s  y  

c o m e r c i a l i z a c i ó n ,  d e  p e q u e ñ a s  y  m e d i a n a s  e m p r e s a s ,  c o n  e l  f i n  d e  

i n c r e m e n t a r  s u s  i n g r e s o s  d e r i v a d o s  d e  u n  m e j o r  d e s e m p e ñ o  c o n  l o s  c l i e n t e s .

DIRIGIDO A:

OBJETIVO GENERAL:
I n v o l u c r a r  a l  p a r t i c i p a n t e  e n  l a  f o r m a c i ó n  d e  s u  e q u i p o  d e  v e n t a s ,  e s l a b ó n  

c l a v e  p a r a  l a  g e n e r a c i ó n  d e  i n g r e s o s .

OBJETIVOS ESPECÍFICOS:
A b o r d a r  e s p e c í f i c a m e n t e  l a s  á r e a s  d e  o p o r t u n i d a d  e n  e l  p r o c e s o  d e  

c i e r r e  d e  v e n t a s .

S e ñ a l a r  a s p e c t o s  i m p o r t a n t e s  a  e v a l u a r  d e  l a  c o m p e t e n c i a .

E n s e ñ a r  c ó m o  p r i o r i z a r  e n t r e  c l i e n t e s .

C o n t r i b u i r  a l  c u m p l i m i e n t o  d e  l a s  m e t a s  o r g a n i z a c i o n a l e s .

CONTENIDO:

1. Objeciones Comunes Y Cómo Afrontarlas.
2. Análisis De Objeciones, Con Quién Debemos Priorizar.
3. Cómo Afrontar La Falta De Liquidez De Tu Comprador.
4. Analizando A La Competencia.
5. Cómo Cerrar Una Venta Ante Postergamientos De Respuesta.

Diseñar Estrategias para el Manejo de objeciones de los clientes.
Desarrollar Estrategias para el monitoreo continuo de las acciones del competidor.
Comprender las Técnicas clave para cerrar una venta.
Replicar los Conocimientos Adquiridos al interior de su Empresa.

HABILIDADES A DESARROLLAR:

DURACIÓN: 20 horas


