Planeacion Estrategica de
Ventas




OBJETIVO:

Organizar el trabajo comercial enfocandolo a
resultados concretos que involucren a toda la
organizacion y los de la marca en general.
Partimos de una revision de la situacion actual
destacando las buenas practicas y buscan
hacerlas mas eficientes en la operacion, hasta

lograr un modelo comercial propio y que lleve a
resultados medibles y efectivos.

Este entrenamiento, esta dirigido a los
vendedores, con base a la definicion previa
con el resto de la organizacion. Al final del

taller los participantes tendran un compendio
para la formulacion de un proceso de ventas

medible y objetivo.



PROGRAMA COMPLETO

® 1. ;Qué hace el vendedor? @ 4. Los 5 aspectos clave de nuestra estrategia

@ 2. Las buenas practicas para el éxito comerciala.
Definicion de nuestro proceso actual ;Donde esta
mal? ;Donde estd bien? b. La presentacion
b. Las buenas acciones comerciales
c. Las malas acciones comercialesd. Una revision al

a. La prospeccion

c. Manejo de objeciones

FODA d. Cierre de ventas
® 3. ;Qué vendemos? e. Las referencias
a. Definiendo la oferta de valor ® 5. Nuestro modelo de ventas
b. Definiendo al cliente objetivo a. Revision de modelos
c. Definiendo la estrategia comercial d. Esquema de b. Creacion de modelo propio
ventas para supervisar 6. La supervision e indicadores clave

Duracion: 20 hrs
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