Propuesta: Comunicacion, atencion y ventas

Médulo 1: Cualidades extraordinarias de un vendedor/a
e Actitud

e Aptitud
eEscucha
eEmpatia
eOrden
eObjetivos
eMotivacion
elncentivo

e Amor propio
e Adaptabilidad

Maodulo 2: Comunicacion estratégica en un vendedor/a
eComunicacion

eDialogar no es discutir

el_enguaje generador

el_enguaje pasivo eMatices: las
“formas” importan eSaber pedir.
Preguntas.

eSaber ofrecer. Claridad.

oEl valor de las promesas

eAsertividad

el a importancia de la retroalimentacién

Médulo 3: Atencion especializada

e Atencion: caracteristicas fundamentales

ePautas en atencidn via: redes sociales o personales.
eSer equipo con el publico externo

eGanar-ganar

e|nformar

elnstruir

eEntretener

eAhorro de energia eReducir
miedos

eGenerar bien-estar

Maodulo 4: Ser experto/a en ventas

eVentas

eCordialidad

eConocimiento producto, servicio y consumidor
eConfianza

ePerfil apropiado



e\enta operativa
eVenta relacional
eValor agregado/ventaja competitiva

e Contexto/oportunidad
e El factor “tiempo”

Duracion de cada moédulo: 90 minutos
Modalidad: Presencial.



