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El Vendedor Coach
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BENEFICIOS

OBJETIVO:

« COmo puede el coaching ayudar en

un proceso de venta. Sabran la Importancia de aplicar el

« Cudl es el nuevo rol del profesional Coaching en las Ventas.

de las ventas como asesor-consultor. .Conocerdn la forma mds efectiva de

« Como establecer prioridades y atraer mayor Ventas con el Nuevo

organizar la tarea comercial, como Modelo Vendedor-coach.

definir la cartera de - -Identificardan los Diferentes Estilos de

clientes y las rutas de visita. Venta y Perfiles del Vendedor.

« Como lograr una comunicacion eficaz y -Conocerdn y Sabran como aplicar las '

de impacto. Herramientas de Coaching en el proceso

« Por qué los procesos de coaching de de la Venta. .

ventas son altamente efectivos en sus -Mejoraran Significativamente el Tiempo =

resultados y en las Ventas. .
]

mejoran la relacion de los componentes
del equipo de ventas.
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PROGRAMA COMPLETO

@® MODULO 1 Coaching y ventas
1.1 Definicion de coaching ¢Que es y para que sirve en
laventas?
1.2 Los Estilos de Venta y los perfiles del vendedor.
1.3 El Coaching en ventas como herramienta.
@® MODULO 2 Modelo Vendedor Coach
2.1 El modelo del Vendedor Coach
2.2 El vendedor coach: competencias y desafios.
O MODULO 3 Herramientas de coaching en el
proceso de venta
3.1 Metas y resultados
3.2 Escucha activa
3.3 El metamodelo y las preguntas.
3.4 Las Conversaciones generadoras y el poder de

las preguntas.

@ MODULO 4 El proceso de ventas basado en

Coaching

4.1 Enfocar: lo que sucede antes de la entrevista con
el cliente.

4.2 Creacion de contexto.

4.3 Innovacion en el diseno de la oferta de valor.
4.4 Relacion afectiva y emocional con el cliente

4.5 Fundamentar la decision del cliente: objeciones y
cierre.

MODULO 5 Manejo efectivo del tiempo en las
Ventas

5.1 Como establecer prioridades y organizar la tarea
comercial

5.2 El éxito que emana del enfoque.

5.3 Planeacién mensual, semanal, diaria . .
uracion: 8 hrs
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