Pildoras para el
Desarrollo de
Habilidades
Directivas y
Comerciales

MARTES 8 DE MAYO ) )
PUERTO LUMBRERAS DE 3:30 A 14:30 - DELEGACICON DE LA CAMARA DE COMERCID
LORCA DE 16:00 A 21:00 - CAMARA DE COMERCID

ORGANIZA: SUBVENCIONA:

reivy
Region ' de Murcia

" SEXTOCICLO
W DE CONFERENCIAS




“VAMOS A VENDERLD TODO"

Oportunidades de negocio

Técnicas comerciales para potenciar las
ventas y fidelizacian de clientes.

PROGRAMA:

e Planificacian de la venta.
e [rientacion al cliente.
e [ecéalogo de la gestian comercial
eficaz, &vendo o me compran?
e "“lIna queja es un regalo”.
u . . n
e "l cliente es nuestro aliado"™: plan de
fidelizacian para clientes.

PONENTE:

ANGEL LOPEZ NARANJD
licenciado en Investigacian y Técnicas de
Mercado, diplomado en Ciencias
Empresariales, Master en Direccitn y
Administracidn de Empresas (MBA). Es
Director de Think, consultora de
estrategia y marketing y de Target
Business School, especializada en
formacidn de habilidades comerciales y
directivas. Imparte seminarios y
conferencias desde hace mas de 15 afios,
en Escuelas de Negocios, organismos
oficiales y empresas como Volvo, El Pozo,
Orange. Heineken, Leray y Merlin,
barrigues, Reanult, etc...

SEXTO CICLD
DE CONFERENCIAS



{2 PILDORA

“PLANIFICACION DE LA VENTA"

Para ser eficaces debemos ser profesionales
motivados y organizados

PROGRAMA:

e |a planificacion y preparacian de las
visitas.

e |aactitud en tiempos dificiles.

e [omo mantener el estado aptimo de
energia. Actitud frente la adversidad.

22 PILDORA

“ORIENTACION AL CLIENTE"

Tipologia y gestidn de clientes

PROGRAMA:

o [ompetencias profesionales de la
venta.

e Lo de ayer ya no sirve, &qué opcitn
comercial potenciar ante |a

situacian actual?

SEXTO CICLO
' DE CONFERENCIAS



3¢ PILDORA

“DECALOGO DE LA GESTION COMERCIAL
EFICAZ"

&Vendo o me compran?

PROGRAMA:

Caracteristicas, ventajas, beneficios, el
secreto del éxito en |a visita comercial.
e |abasey estructura de |a entrevista.
e |aargumentacidn, |as objeciones y el
cierre. Técnicas para afrontarlas

e (Por qué me hacen pedidos o repiten?
Fidelizacian de clientes.

e Sequimiento y control de la accidn
comercial.

42 PILDORA

“UNA QUE.JA ES UN REGALD"

Tratamiento de quejas y reclamaciones

PROGRAMA:

e Auditoria de atencian y servicio al
cliente.

e |acalidad: real Vs percibida.

e [uadro de clientes.

e [estian de las quejas y
reclamaciones ( situaciones con
clientes dificiles)

e |a atencidn presencial, online y
telefonica.

e |aexcelencia de nuestra relacian
comercial.

SEXTO CICLO
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a? PILDORA
“EL CLIENTE ES NUESTRO ALIADD"

Plan de fidelizacidn para clientes

PROGRAMA:

e |as nuevas tendencias en |a gestidn de
clientes.

e \entas Vs. Relaciones.

e [strategias de captacion de fidelizacian
de clientes.

e [amo realizar un plan y sus ventajas

e I CRM como herramienta de apoyo.

e feneficios para los clientes.

e Propuestas para incrementar |a
respuesta del cliente.

ORGANIZA:

METODOLOGIA
Eminentemente  practico  basando el
aprendizaje en experiencias, haciendo

participar a todos los alumnos para poner
en valor los objetivos a cumplir. La clase se
convierte en taller de  formacidn,
practicando  dindmicas y  ejercicios
tutelados por el docente, quien se muestra
como facilitador de destreza y que tiene
como objetivo alcanzar los compromisos
pactados con la direccian.

SEXTO CICLD
' DE CONFERENCIAS

SUBVENCIONA:

Regién de Murcia





