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DE LA VENTA TRADICIONAL A LA VENTA CONSULTIVA
® Comparacion de ambos modelos

= |mportancia actual de las fases de venta

LA PREPARACION DE LA OPORTUNIDAD
= Preparacion = 40 % del éxito

= Busqueda de informacion

= Objetivos propios y del cliente

= nterlocutores apropiados dentro de la cuenta

DESARROLLO DE NECESIDADES

= Modelo SPCV: Intencién de las preguntas.
Situacion (informativas), Problemas (indicativas),
Consecuencias (impacto) y Vision (ilusiones)

= No vender producto vender negocio

= Necesidades desarrolladas y no desarrolladas

= ;Qué obtiene el cliente?

= Beneficios de negocio y beneficios personales

= ;Por qué nuestra propuesta?

¢Desarrollo conjunto de la solucion?

LA NEGOCIACION DE LA PROPUESTA
DESPUES DE LA VENTA DE LA SOLUCION OPERATIVA
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Dirigido a:

= Directores y jefes de venta que quieran actualizar
sus métodos y los de su equipo.

= Responsables de un negocio que necesiten desarro-
llar de forma profesional y efectiva la gestion comer-
cial’eon'sus clientes.

= VVendedores experimentados que deseen mejorar
sus ratios de venta.

= Comprender y practicar las diferencias entre la Venta
Consultiva y Relacional frente a la Venta
Tradicional.

= Aportar modelos de desarrollo de necesidades para
construir con el cliente una solucion.

= Aprender a preparar y utilizar las preguntas necesa-
rias y escuchar las respuestas para su utilizacion en
nuestra propuesta.

METODO MAYEUTICO UTILIZADO PARA CONSEGUIR QUE LOS PARTICI-
PANTES ENCUENTREN DETERMINADAS SOLUCIONES Y RESPUESTAS POR
SI MISMOS. DESARROLLO DE CASOS PRACTICOS QUE DE FORMA VIR-
TUAL SIMULEN LA UTILIZACION DE LOS MODELOS Y HERRAMIENTAS
APORTADOS DURANTE EL SEMINARIO. IMPLICAR A LOS PARTICIPAN-
TES EN SU DESARROLLO, FOMENTANDO LA PARTICIPACION CON SUS
APORTACIONES.
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LUGAR DE IMPARTICION Escuela Internacional de Gerencia
Eduardo Molina Fajardo, 20
18014 Granada

INSCRIPCIONES Las inscripciones se realizaran:
B mediante el envio de la ficha adjunta
por fax: 958 15 94 38,
0 bien:
W através del formulario que aparece en
www.esgerencia.com
W por teléfono: 958 22 29 14

CANCELACIONES Si la persona no pudiera asistir, debera comunicarlo a
ESIC. Si dicha cancelacion se notifica siete dias habiles
antes del inicio del programa, se devolverd el importe
abonado menos un 15% en concepto de gastos adminis-
trativos. Pasado este periodo, se podra sustituir por otra
persona sin coste adicional.

FORMACION IN COMPANY  ESIC e IEG ofrecen la posibilidad de desarrollar estos pro-
gramas u otras acciones formativas a medida.
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