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1. Proactividad comercial

Destinatarios:

Vendedores, Administrativos de venta y jefes de Venta.

Objetivos:

Aprender a gestionar efectivamente la base de clientes
para aumentar, el volumeny la frecuencia de compra,

retener a los mejores clientes y recuperar clientes perdidos.

Duracion: 8hs.



1. Proactividad comercial

Contenido basico:

La Gestidn de Relaciones con los Clientes, » Acciones de fidelizacion con los clientes
estrategia comercial e impacto en los activos.

resultados. « Acciones de busqueda de referidos.
Analisis de la base de datos de clientes. « Acciones con clientes potenciales.

El embudo de ventas. « Métricas del proceso de gestién comercial.
Acciones de venta con clientes caidos. « Tablero de reporte del sistema de gestion.
Acciones proactivas de cross selling y up « Plan de Desarrollo Personal

selling con clientes activos.




2. Cestion de Cuentas Clave

Destinatarios:

Ejecutivos de Ventas Clave y Lideres de Venta y Marketing

gue buscan mejorar los resultados del negocio.

Objetivos:

Brindar un conjunto de herramientas para identificar,

mejorar la explotacion y fidelizar a los clientes clave.



2. Cestion de Cuentas Clave

Contenido basico:

ldentificacidn de cuentas clave.

Analisis de las categorias de clientes de
acuerdo al aporte de valor y del esfuerzo en

el servicio.
KPls del proceso comercial.
Reinvencion de la propuesta de valor.

Analisis de rentabilidades: por cliente,

acciones.

Plan de cuenta personalizado por cliente.

Analisis de las situaciones criticas de

contacto con las grandes cuentas.
Propuestas y presentaciones.
Construir networks en las grandes cuentas.

Estrategias y tacticas de negociacion con

los clientes clave.

Plan de Desarrollo Personal.




5. Venta consultiva corporativa

Objetivos:

Desarrollar habilidades de venta corporativa,
considerando las diferentes circunstancias y

clientes involucrados en un proceso comercial.



5. Venta consultiva corporativa

Contenido basico:

e Caracteristicas de la « Pasos en el proceso comercial
venta corporativa ~ Andlisis de la posicién actual
* Roles negociadores ~ Objetivos y alternativas estratégicas

~ Asignacion de prioridades

~ El plan de acciéon




4 Neuro Vventas

Objetivos:

Comprender como procesa el cerebro la informacion
y las emociones, asi como los elementos linguisticos
y corporales, que determinan las decisiones de
compra. Desarrollar estrategias de apelacion a las

emocionesy los sentidos.



4 Neuro Vventas

Contenidos basicos resumigdos:

« Neurociencias y ventas » Tacticas de neuroventa y persuasion

: . : ) . sensorial
« Sistemas de percepcion: visual, kinestésico

y auditivo « El vendedor flexible. Vendiéndole a cada

. : . erfil
« Comportamiento relacional y perfiles de ¥

comportamiento del cliente (como compra

y vende cada perfil)




5. Venta Relacional

Objetivos:

Mejorar las habilidades de |los participantes en
situaciones de ventas, cerrando negocios rentables

y satisfaciendo las necesidades del cliente.



5. Venta Relacional

Contenidos basicos resumidos:

« El contexto de la accidn comercial » Pasos en el proceso comercial
~Tipologia de clientes y venta situacional ~ Preparacion
~ Contacto

~ Deteccion de necesidades
~ Presentacion de soluciones
~ Manejo de objeciones

~ Clerre y compromiso

~ Seguimiento




o. Atencion vy servicio al cliente

Objetivos:

Asimilar la importancia de ofrecer un servicio
excelente a los clientes interno y externo,
viendo la calidad de servicio como un valor

que distingue la compania de la competencia.



o. Atencion vy servicio al cliente

Contenidos basicos resumigdos:

Pedir informacion

« Calidad de servicio y calidad de atencion

e La calidad de servicio como tarea de Ofrecer informacion

equipo

Tratamiento de quejas y reclamos

« Habilidades de atencion al cliente

El manejo del estrés

« Contener al cliente




/. Fidelizacion de |la cartera ge clientes

Objetivos:

Conocer a los clientes mas valiosos y desarrollar
un método destinado a aumentar la rentabilidad

a largo plazo de la cartera de clientes.



/. Fidelizacion de |la cartera ge clientes

Contenidos basicos resumidos:

« Evaluacion de la fidelidad de la cartera de + La recuperacion de clientes insatisfechos y

clientes desertores

« El plan de fidelizacién de clientes:  Incomodidades, inseguridades y tiempos

.. . de espera
~ Conocimiento del cliente P

. N : » La creacion de valor mediante intangibles
~ Objetivos por cliente

~ Plan de accion comercial por cliente




3. Negociacion comercial competitiva

Objetivos:

Alcanzar acuerdos comerciales mas
beneficiosos y fortalecer las relaciones

a largo plazo.



3. Negociacion comercial competitiva

Contenidos basicos resumigdos:

¢Cuando vender y cuando negociar?
Perfiles negociadores.

Planificar la negociacion.

Estrategias de negociacion.

Del posicionamiento a la predisposicion

al beneficio mutuo.

Tacticas de posicionamiento.

¢Cuando y como pedir y ofrecer concesiones?
El mini-max.

Tacticas de argumentacion para sostener un

iNnterés.

Puntos clave de un acuerdo cumplible y

constructivo.

Analisis de los resultados de la hegociacion.
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Sigamos en contacto:

DA hola@gabrielghignone.com

() +54 113609 3616

2
L
N

) https://gabrielghignone.com

inJG)a

CABRIEL

GHIGNONE

Consultoriay Coaching




