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H 2 .- TECNICAS DE VENTA, PROSPECCION Y ACERCAMIENTO AL CLIENTE

DESCRIPCION:

é¢Dénde buscamos a nuestros clientes? ¢ Cudles son los mejores clientes para este seguro que
quiero ofrecer en campana? ¢ Como aumentar de forma constante mi circulo de influencia?
¢éCudles son las mejores fuentes de prospeccion? ¢ Como convertir la prospeccion en un
habito? ¢ Cudl es la mejor forma para conseguir concertar una entrevista con mi cliente?
é¢Ventajas e inconvenientes del teléfono?

Aumentar el circulo de influencia debe ser el objetivo de cualquier vendedor exitoso. La
busqueda de nuevos clientes, o mejor dicho los clientes mas adecuados al producto que se
quiere ofertar es el objetivo bdsico de toda prospeccién. Una buena prospeccién empieza con
un buen analisis de mi cartera de clientes que me permita realizar una buena segmentacion
para facilitar la venta cruzada y pasa por un adecuado uso de las referencias entre otras
fuentes o métodos utilizados.

En la segunda parte del curso se trabaja el medio y la forma de concertar la entrevista de venta
con el cliente prospectado, quién nos interesa que esté en el momento de la entrevista y como
conseguir el Si del cliente a celebrarla.

En todo momento, las explicaciones del formador van acompaiadas de ejercicios practicos a
realizar en aula.

TEMARIO:

1. Introduccién:
a) Caracteristicas del vendedor
b) Tipos de venta

2. La prospeccion:
a) Concepto
b) Las cinco reglas de oro de la prospeccién
¢) Métodos o fuentes de prospeccién

3. Acercamiento al cliente

a) La Unidad de Toma de Decisiones

b) La entrevista concertada

¢) Tipos o formas de acercamiento

d) Eltratamiento de las objeciones a la entrevista



