


CURSO PRACTICO VENTAS

COMO aumentar el precio
sin perder clientes

Como vender defendiendo el precio
HABILIDADES DIRECTIVAS

DURACION
6 horas

MODALIDAD

Presencial

OBJETIVO
* Guerra de precios, resistencia a comprar, clientes méas exigentes, etc.
* Proporcionar herramientas faciles de aplicar para desarrollar nuevas competencias comerciales.

DIRIGIDO A

Comerciales o profesionales que intervienen en negociaciones con clientes que quieran dominar el
arte de vender, utilizando técnicas para detectar necesidades y mejorar las cualidades para las rela-
ciones humanas.

FORMADOR
D. Carlos Rosser

Licenciado en Econdmicas y Sociologia por la Universidad de Friburgo (Suiza). Postgrado en Psicote-
rapia de Grupo por la Facultad de Medicina de Murcia y por el Concourse of Wisdom de Texas (USA)
Consultor, Formador y Coach en Ventas y Negociacion- Gerente en Iman Consultores y Rosser
Management, con amplia experiencia en empresas nacionales y extranjeras. Autor de varios libros
publicados por la Editorial Fundacién Confemetal, Madrid.

PROGRAMA
« Cémo evitar los Errores mas habituales y el que cuesta més caro a la hora de vender.

* Lo que nunca se ha explicado en Ventas y sin embargo es la clave para vender hoy y defender el
precio.

* El problema de conocer el producto «demasiado bieny» y por tanto «vender maly.

= VVender no es informar sino todo lo contario.
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« Como detectar lainformacidn clave que oculta el cliente.
* El desconocimiento de la “aversién a la pérdida” : Por qué no compran los clientes.

« Cémo aplicar y automatizar las herramientas facilitadas.

¢ Cualtis formacion




