
Integral Management Consulting

El Arte de la Venta
Lecciones de la Historia para la mejor Táctica y Estrategia de Ventas
Basado en el Libro “El Arte de la Guerra” de Sun Tzu.

Contenido Temático

Preparación para un resultado exitoso

Propósito personal Metas

Prioridades

Plan de acción

Tiempo efectivo

Conexión

Prospección

Calificar prospectos

Priorizar prospectos

Investigar prospectos

Relacionarse con el cliente

Identificar el DAN

Contacto

Evite el No

Crecimiento del Negocio

Penetración

Referenciación

Mantenimiento de la cuenta

Agregar más valor

Elevar la relación

Retroalimentación útil

Red de contactos

Lealtad

Información

Fortalezas de su venta

Necesidades de información

que guían a la venta

Identificar la necesidad, la 

curiosidad o la intranquilidad

Manejar la resistencia

Diferenciar las condiciones

Vender lo que se perdió

Cierre y Negociación

El cierre dinámico

Señales verbales y no verbales

Técnicas de cierre

Preguntas que llevan al cierre

Presentación

Creación de Valor

Caracterrírsticas, ventajas y beneficios

Diagónstico de necesidades

Identificación del interés

Preguntas cerradas y preguntas abiertas

Diferencias y ventajas competitivas

Transición


