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DESCRIPCION:

La identificacion y busqueda incesante de clientes potenciales es considerado hoy en dia un aspecto
vital para el mantenimiento y crecimiento de la empresa en el mercado; constituye una verdadera
carrera que puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso de la organizacion.

El vendedor debe invertir gran parte de su tiempo buscando los posibles prospectos que tienen
necesidad y capacidad para adquirir los bienes y servicios que la empresa ofrece. Esta es la llave para
conseguir continuamente nuevos clientes que pasen a formar parte de su cartera y le permita crecer en
ventas mejorando sus niveles de ingresos salariales. La prospeccion consiste en la identificacion y
localizacion sistematica de clientes potenciales, ya sean actuales o futuros.

Este curso ofrece la posibilidad de que los participantes se empoderen del conocimiento que les

posibiliten identificar, captar y mantener con éxito los futuros compradores.
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OBJETIVOS:

« Conocer el proceso de identificacion de clientes potenciales en todas sus etapas y que los vendedores
sean participes de él.

 Determinar el perfil del cliente futuro considerando sus necesidades, deseos y motivaciones de
compra.

» Disefiar estrategias y tacticas que permitan la conversion de candidatos a clientes.

Integrar las estrategias de prospeccion, cierre de ventas y fidelizacion.

DIRIGIDO A:

Vendedores, Directores Comerciales, Directores de Ventas, Key Accounts Managers, Delegados y

Ejecutivos Comerciales; y cualquier otra persona que desempefie un cargo relacionado con el area de

ventas en los sectores comercial, industrial y/o servicios.
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CONTENIDO:
« ¢Quién es mi cliente? * Volumen de compra
« Tipos de clientes « Grado de influencia en la sociedad
« Centrarse en el cliente * Analisis de la competencia
« Variables de prospeccion * Benchmarking
- Identificacion del publico objetivo * Disefio de estrategias y tacticas
« Determinacion del perfil del cliente * Socios y no clientes
« Necesidades del cliente « Conversion de candidatos a clientes
« Causas y motivos de compra * Repeticion de compra
« Valor para el cliente » Fidelizacion
 Frecuencia de compra * Clinica de ventas
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