PRO-PAYBACK®

Comerciales Excelentes + Procesos Mediocres = Resultados Mediocres
Procesos Excelentes + Cornerciales Mediocres = Buenos Resultados

Procesos Excelentes + Comerciales Excelentes= Resultados Extraordinarios

Executive Summary:

El programa aporta una metodologia para trabajar en ventas. Esta metodologia tiene dos partes:

- La inicial va enfocada a la preparacion de la venta, la pre-venta, y como tal nos hace definir
a quién nos queremos dirigir, por qué motivo, qué debemos conocer de la otra parte para
asegurar el éxito.

- Cual es el objetivo que queremos alcanzar y en qué tiempo.

A quién va dirigido:
A Directores de Venta, Mandos Intermedios y Comerciales. Todas aquellas personas que estan
directamente involucradas en el proceso de la venta y su preparacion inicial.

Aprendizaje:

- Metodologia para encarar el proceso de ventas

- Como preparar una venta para tener éxito (PRO)

- Herramientas que le permitiran utilizar una metodologia personalizada para cada cliente
- Medir las necesidades de los clientes

- Control de las objeciones

- Definir el “You Appeal” del cliente y desarrollar los Motivadores de Venta

- Todo el programa es practico, los asistentes aprenden la teoria a base de realizar la
practica mediante método del caso, role play’s y juegos

Duracién:
2 dias / 3 horas (1 shot)
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PRO-PAYBACK®

-

Planificar/priorizar Planifique su tiempo y territorio
Priorice sus cuentas

|nvestigar Investigue el entorno del cliente, su
empresa y su competencia.

\Objetivos Identifique los objetivos de la visita.

Propéstio - Ia razén de Ia vistia

Atencion - atraiga la atencién del cliente

Indagar — pregunte con exhaustividad

Beneficios - personalice la oferta

Actuar ante las objeciones - defienda el valor

Com Promiso - técnicas de cierre

Desarrollo continuo - haga crecer la cuenta
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GRUPO CMR

PRO-PAYBACK®

Planificar o o o Actuar en . 5 :

Hechos
Preguntas

Seguimiento

Empresa Referencia Caracteristicas

Implementacién
Mercado Enlaces o

Beneficios

‘USTED’ manda Comunicacion

I

I

Ayuda comercial I

C tenci I
ompetencia .
; | Investigacion

Prioridades s S~

( Racional Emocional \
Ganar Placer
Ahorrar Lealtad
Utilidad Ego Preguntas
Seguridad Envidia Presuncion
Garantia Temor Alternativa

Necesidad Deseo J Resumen

Personal

Prueba verbal
Concesion

Precaucion
Abiertas

Cerradas

Aislamiento

v

Comprobacién

Decisidn Alternativa Escuchar
Informacién Enlace Detenerse
Direccion Clarificar

Valorar

Puntos de inflexion

Justificary rectificar
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