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PRE-REQUISITOS: Ninguno

DURACION: 10 HORAS
Identificara los principios y etapas del proceso de venta telefonica, cerrara mas ventas por
OBJETIVO: teléfono, lograra mejorar suimagen y la de la empresa a través del contacto telefénico con
clientes.

AL
Temario

@ Estrategias de venta telefonica.

@ Tipos de apertura de las llamadas.

@ Protocolos y fraseologia recomendada para la venta.

@ El valor de la escucha activa y la empatia a través de la linea.

& Identificacion de las necesidades del cliente-prospecto.

& Presentacion via telefonica de las caracteristicas, beneficios y ventajas diferenciadas del producto y/o servicio.
4 Negociacion y manejo de objeciones.

@ Tipos y técnicas de cierre.
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