CIERRE DE VENTAS EFECTIVO

I.   
El proceso de negociación 
II. 
El cierre. Tipos de cierre
III.  
Tipos, estilos y tácticas de negociación
IV. 
Lenguaje verbal y no verbal
V.   
Los cimientos de un buen cierre
VI. 
¿Cuándo cerrar?, señales que indican que el momento del cierre ha llegado
VII. 
Excusas para no cerrar una venta
VIII. 
Errores que afectan el cierre
 IX. 
Cuando el cliente no tiene la autoridad para cerrar 
X. 
Tipos de clientes y cómo cerrar con cada uno
XI.  
¿Cómo reaccionar ante el NO?
XII. 
¿Cómo descubrir los verdaderos motivos por los que no se cerró una venta?
XIII. 
Sugerencias para cerrar una venta
XIV. 
Características de un verdadero cerrador

DURACIÓN:

4 HORAS

IMPARTIDO POR: 
MDI MARÍA DEL CARMEN CABRERA CISNEROS

