Vendedores

Yo soy el mejor vendedor de mi empresa




:Quieres
que tu
empresa
crezca?
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ENTONCES

NECESTITAS

MAS INGRESOS



ventas
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;Quiénes somos?

Somos una firma boutique que te ayuda a

Vender
Mas
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{Qué hacemos para que vendas mas?

e Consultoria: Encontramos areas de
oportunidad en tu empresa
(Despacho) para vender mas.

e Marketing: Utilizamos el Marketing
tradicional y digital para
diferenciarte y generar demanda.

e Cazamos talento comercial de
alto desempeno: Encontramos a
los mejores directivos y vendedores
gue te ayuden a vender mas.

e Gestionamos equipos

comerciales;

Capacitamos equipos
comerciales: ensenamos como
vender mas.
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¢Te Imaginas encontrar un curso
que estuviera adaptado para las
necesidades reales de tu empresa?

Y que ademas te dijera como
corregir los 10 errores mas

frecuentes por los cuales hoy no
tienes MAS VENTAS
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Curso

L.oS 10 errores por

los que no lienes
MAS VENTAS
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¢cSabias que mas de un 90% de
los problemas relacionados con
bajas ventas, son originados
por quien dirige y no por los
vendedores?

Los problemas que llevan a tu negocio a tener
bajas ventas estan directamente relacionados
con las decisiones que tomas tu como lider y
no con el mercado, los vendedores o cualquier
otro factor al que te acostumbraste a culpar.

Y ¢por qué es asi? ... un factor puede ser que
nunca tuviste el tiempo de formarte en ventas,
nunca supiste como es un proceso de ventas,
no sabes como se debe medir a un vendedor
ni que KPI's se deben implementar, no sabes
como hacer un plan de compensacion, no
sabes poner cuotas de venta, etc. o bien solo
has oviado todo lo que ya sabias y le restaste
valor.

Si eres un empresario responsable y
estas comprometido con tu negocio
y con su crecimiento, entonces
debes aprender y capacitarte en
ventas, recuerda que el mejor
vendedor de tu empresa eres tu.

Es momento de detenerte
a pensar, para 5 minutos
todas tus actividades vy
date el tiempo de evaluar,
iccuanto tiempo mas vas
a soportar asi?

ccuanto dinero mas estas
dispuesto a perder?
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Y es una

No decision
Porque 3 horas de tu tiempo + una

minima inversion bien valen la pena
para incrementar tus ventas
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| Y Si te quedaras en Ia riumaf ,
:qué harias? ... Imagina que
manana pierdes todo.
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;Sabes queies lo U

que ke salvaria a ti y'a
tu familia?




Temario
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CORRIGIENDO LOS 10 e El seguimiento
ERRORES POR LOS como clave del
QUE NO TIENES cierre
MAS VENTAS e Maneja las

objeciones a tu favor

e La importancia de e Cierra mas venta$
ser un vendedor e Ejecuta todo el

e Una propuesta de proceso de ventas
valor que si vende con Impecabilidad

e Prospectar como

experto

e |nvestiga a tus
futuros clientes

e Haz una
presentacion
impecable

e Aprende a perfilar
un posible cliente
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Te queremos por tu inversion

BONUS
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LA NUEVA FORMA
DE VENDER Y
GENERAR LEADS

Evoluciona o muere

Hoy en dia la forma tradicional de
vender ha evolucionadoy
afortunadamente para bien.

Tenemos nuevos canales por medio
de los cuales podemos llegar a
millones de personas, lo mejor es que
a través de precios accesiblesy con la
gran ventaja de poder hiper
segmentar nuestros publicos objetivos.

Hoy en dia los negocios no inician
como antano, no es necesario montar
una oficina o un local fijo, hoy en dia
los negocios son digitales y aqui vas a
aprender cOmo es que esto es posible.

Una vez que descubras como
funcionan las ventas en la actualidad,
te garantizamos que vas a VENDER
MAS.
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(CUANTO CUESTA?

PERSONALIZADO

O Empresarios / emprendedores
Vendedores

Cualquier persona que quiere iniciar una carrera en ventas

— 43 060———
299

Duracion: 3 horas Acceso para 1 persona
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Resultados,
NO Pretextos
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