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Estimad@ alumn@,
Quisiera darte la bienvenida en nombre de Femxa Formación S.L y CAFÉS CANDELAS SL al curso DESARROLLO COMERCIAL: TALLER GANCHO COMERCIAL en modalidad Mixta de 31 horas (16 horas presenciales y 15 horas a distancia) que tendrá lugar los días 09/03/2015 y 10/03/2015. Para poder iniciar el curso habrás recibido el siguiente material:
· Un Manual
· Examen del curso
· Material fungible:
· Carpeta
· libreta

· bolígrafo
· carta de presentación del curso
Contenidos del curso:
Taller 1 : Gancho Comercial y Análisis.

Inteligencia Relacional

Presentación del Programa

Se realiza una presentación muy dinámica del modelo para que conozcan cuales son las competencias que vamos a

entrenar durante el programa.

La Inteligencia Comercial: la Influencia

Se trata de un módulo en el que se incluye :

•Las reglas del juego para el aprovechamiento del programa

•Una presentación “comercial” de los participantes que sirve al monitor para conocer el nivel de actitud y

aptitud comercial

•La definición clave de la acción de vender (para distinguirla de la acción de despachar)

•El liderazgo del comercial ante el cliente

•Y la presentación de la competencia clave del comercial: la inteligencia comercial

La preparación de la entrevista:

• ¿Qué se de mi cliente?

• ¿Qué sabe mi empresa de mi cliente?

• ¿Qué sabe mi cliente de mi y de mi empresa?

• ¿Con quien trabaja actualmente?

•La fórmula CSI: Confianza, Solución, Incitación

•¿Cómo suscitar el interés del cliente hacia nuestras soluciones?

• El Sondeo de ganchos de negocio. Los ganchos de negocio: problemas explícitos o implícitos (perturbaciones) que el

cliente tiene y que pueden ser resueltos con mi producto o servicio.

• Ganchos Solución / Calidad

• Ganchos Servicio

• Ganchos Coste

•Tipos de sondeo en función de la resistencia del cliente. Sondeo abierto o sondeo de alternativas

•El primer análisis de variable precio

•La utilización de referencias de negocio y casos de éxito

Incitación: ¿cómo hacer que el cliente participe y se involucre en la acción comercial?

• Hacer hablar al cliente

• Realizar preguntas inteligentes

• ¿Que hacer si el cliente no nos presta atención o está distraído?

• Los cierres parciales como clave para ir avanzando por el sendero de la venta

• Cualificación del cliente. Realizar preguntas que nos permitan anticipar la previsión de cierre e la

operación.

• ¿Tiene autoridad para tomar la decisión?

• ¿Tiene medios económicos a nuestra disposición??

• ¿Cuáles son sus vínculos con la competencia?

• Análisis de señales de compra de esta fase

Inteligencia Relacional. Se trata de un módulo de formación eminentemente práctico cuyo propósito es enseñar

a los participantes un modelo basado en el estudio de caracteres de personalidad de tal forma que les permita

mejorar lo que se denomina la Inteligencia Relacional.

• La Inteligencia Relacional es la capacidad de adaptar nuestras conductas y actitudes con el fin de mejorar la

sintonía y la capacidad de influencia de las personas.

• En este programa trabajaremos de forma específica la Inteligencia Relacional orientada al desarrollo de negocio

de los responsables comerciales de Cafés Las Candelas

• El estudio de caracteres de personalidad se basa en un modelo denominado ARCOBALENO

Taller 2 : Presentación de Productos y Soluciones

• Atacar las perturbaciones. Las perturbaciones son problemas explícitos o implícitos que el cliente tiene y que,

por solucionarlos, estaría dispuesto a contratar nuestros productos o servicios.

• La mente del comercial: características, ventajas y beneficios.

• Análisis de soluciones de valor de nuestros productos o servicios.

• Ventajas: qué hace de nuestro producto o servicio bueno en si mismo

• Ventajas competitivas: ¿qué nos diferencia de la competencia?

• Beneficios: cuales son nuestros casos de éxito con los clientes. ¿Cómo transformar en beneficios los

ganchos comerciales?

Las claves de la comunicación persuasiva

• Manifestar seguridad y decisión

• Utilización efectiva de la comunicación no verbal

• Estilos de comunicación: comunicación emocional y comunicación racional.

• El proceso

• Análisis de señales de compra de esta fase.

• Distinguir las barreras de las objeciones: al producto o servicio y al proceso de compra.

• Objeciones técnicas. Son las objeciones relativas a nuestro producto o servicio. ¿cuales son las más

habituales?

• Objeciones de competencia. Son las objeciones en las que nuestro producto o servicio se compara con los de

la competencia.

• La fórmula DAR para gestionar las objeciones: Depurar, Aislar, Rebatir

• Técnicas para rebatir objeciones. Condicionar; transformar las objeciones en barreras

Taller 3 : Negociación de Condiciones y Cierre de Acuerdos

•Presentación del precio. La fórmula para presentar el precio de forma eficaz

•Objeciones de precio. Son las objeciones relacionadas con la percepción que el cliente tiene respecto al precio de nuestro

producto o servicio.

•Las ventajas del “ahora”

•Las objeciones de demora. Las objeciones que el cliente pone para demorar la decisión de compra: “tengo que pensarlo”,

“tengo que consultarlo”.

•Contrarrestar las objeciones de demora.

•La recapitulación de beneficios.

•Análisis de señales de compra de las fases anteriores

•La negociación comercial como incitación a la compra; cuando comenzar la negociación comercial y cuando no.

•Confirmación del deseo de compra y barreras

•La negociación específica del precio

•Variables relacionadas con el precio y como combinarlas.

Taller 4 : Prospección, Concertación y Fidelización.

PROSPECCIÓN COMERCIAL

• ¿Quiénes son nuestros clientes?

• ¿Dónde encontrarlos?

• Tipos de mercado

• Cualificación comercial basada en la concertación

• Planificación de la agenda semanal

• Claves para la prospección comercial

• El seguimiento de la concertación: herramientas

• ARGUMENTARIOS DE CONCERTACIÓN

• Argumentación de contacto por colectivo

• Generación de argumentarios de concertación

• ¿Qué son?

• Claves del éxito del argumentario

• Los ganchos de la concertación

• ¿Cómo se hacen?

• El proceso de concertación

• La concertación natural

CONCERTACIÓN PERSONAL

• Tipos de concertación personal:

• Venta directa

• Conseguir citas u objetivos intermedios (contactos, información)

• Las energías clave en la concertación personal: Facilidad de Contacto y Ego Strength

• El proceso de concertación personal

• La Fase de Acercamiento en la Venta Directa

• Las habilidades clave de la concertación personal

• La gestión de los filtros

• Una actitud positiva hacia el filtro

• Hacer del filtro nuestro aliado.

• Las 12 recetas claves en la concertación personal con el modelo de Concertación Natural

• ¿Cómo conseguir dominar la técnica de la concertación personal? Ejercicios de entrenamiento personal y

plan de acción personal de desarrollo

• PROACTIVIDAD COMERCIAL

• ¿Qué es lo que produce desgaste en la concertación?

• Fórmulas de Ego Strength para mejorar la tolerancia a la frustración

• ¿Qué significa la proactividad comercial?

• ¿Cómo cargar nuestras pilas?

• Análisis e modelos de creencias relacionados con la concertación telefónica y personal.
Calendario y Horario de la Formación Presencial:  
Día 9 y 10 de Marzo
Horario: de 09:30 a 14:00 H y de 15:30 a 19:00H.
Docente de la Formación Presencial: FERNANDO POZUETA DE PAREDES
Calendario y Horario de la formación a distancia: 
Del 11 al 17 de Marzo (ambos inclusive) habrá tutorías en horario de 09:00 a 12:00H. 
Para superar satisfactoriamente el curso es necesario que realices y entregues dentro de los plazos establecidos, el exámen propuesto.
En caso de dudas o consultas puedes utilizar cualquiera de las siguientes vías de comunicación:

· A través de tu tutora a distancia: ANDREA OGANDO VIDAL 
· Horario de disponibilidad de la tutora en el teléfono gratuito 900 100 957 de 09:00 a 12:00 horas de lunes a viernes.

· El teléfono gratuito de Atención al Alumno 900 100 957 estará disponible para cualquier alumno de 08:00 a 22:00 horas de lunes a viernes.


IMPORTANTE: 


Una vez cumplimentadas las respuestas en el exámens, se debe firmar en bolígrafo azul y reflejar la fecha de realización del mismo.


Aquellos exámenes que no estén firmados no serán válidos. 









