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Storytelling: como vender a clientes dificiles

DIRIGIDO A

Gerentes, directores comerciales, jefes de ventas, delegados comerciales,
directores de marketing, responsables de fuerzas de ventas y a todos aquellos
profesionales que quieran mejorar sus habilidades para la venta.

OBJETIVOS

= Disefiar una nueva herramienta para abordar la venta de clientes dificiles.
= Utilizar el Storytelling para diagnosticar y potenciar actitudes proactivas de los comerciales.

CONTENIDOS

=  Errores habituales que suponen pérdida de ventas.

= Storytelling: cdmo vender hoy.

* Ventajas del relato para no perder ventas:
comunicacién no invasiva.

= Evitar errores previos a la entrevista.

= Cdmo fabricar relatos que no fallen.

* No vale equivocarse.

*  Actitud que perjudica la venta.

Nota: Todos los contenidos podrdn adaptarse y/o desarrollarse en funcién de las necesidades o solicitudes de la empresa y/o los alumnos

participantes.

Duracion
6 horas

Modalidad
Presencial




