LA NEGOCIACIÓN Y EL MULTINIVEL

I. NEGOCIACIÓN

II. ETAPAS DE LA NEGOCIACIÓN


- Etapa inicial




¿Cómo detectar un prospecto?




¿Cliente o distribuidor?




Acercamiento


- Etapa de apertura




 Cómo iniciar la conversación




 Acercamiento con el cliente / prospecto


- Etapa de propuesta y contrapropuesta




 El cierre






 Tipos de cierre


. 






- Etapa de acuerdos


- Etapa de seguimiento




 Quejas y reclamaciones




 Cobranza


- Despedida

III. 

LA IMPORTANCIA DE LA PERSUASIÓN EN LA NEGOCIACIÓN

IV. 

NEGOCIANDO CON LOS DIFERENTES TIPOS DE CLIENTES

- Tipos de clientes

- Dinámica

V. ACCIONES POSITIVAS EN LA NEGOCIACIÓN
VI. PUNTOS IMPORTANTES PARA NEGOCIAR CON UN CLIENTE
VII. PUNTOS IMPORTANTES PARA NEGOCIAR CON UN POSIBLE DISTRIBUIDOR
VIII. CONCLUSIONES
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