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CONTENIDOS

DE TECNICO A ASESOR
Por qué serun puen técnicoya no es suficiente

La importancia de asesoraryvender
La relacion entre ventay fidelizacion
Analisis de debilidades Y barreras actuales

para convertirse en asesores
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EL CONTACTO DE VAL

Quéesy como se hace
Excusasy preguntas para contacta

La deteccion de necesidades
La busqueda de soluciones
Tratamiento de objeciones
Técnicas de cierre

El seguimiento
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Contacto con un cliente nuevo
Contactocon un cliente habitual
Contactoconun cliente desmotivado

Contacto con un cliente enfadado
Como evitaruna baja
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