Grup Sural

CONSULTORS

Mejorar el rendimiento comercial mediante el desarrollo de competencias
clave que permitan al comercial gestionar mejor su tiempo, comunicarse con
eficacia, detectar oportunidades, negociar con seguridad y fidelizar a clientes.

Incrementar la productividad individual y la calidad de las visitas comerciales
Mejorar la comunicacion y la capacidad de influencia

Desarrollar habilidades de venta consultiva

Aumentar la tasa de conversion y la fidelizacidn de clientes

Fomentar la autonomia, la proactividad y la responsabilidad en los resultados

5. Negociacion y cierre de ventas

Principios basicos de la negociacion Preparacion de
la negociacion Técnicas de cierre Gestidn del
precio y del valor Tratamiento de bloqueos e
indecisiones

1. Mentalidad y rol del comercial profesional

El rol estratégico del comercial dentro de la empresa
Mentalidad de crecimiento y responsabilidad individual
Autoliderazgo y motivacion

Etica comercial y orientacién a largo plazo

6. Fidelizacion y gestidon de clientes

Seguimiento postventa Gestidn de reclamaciones e
incidencias Fidelizacién y venta recurrente
Desarrollo de clientes clave Recomendaciones y
prescripcion

2. Planificacion, organizacion y gestion del tiempo
Planificacion de objetivos comerciales (SMART) Gestidn
de la agenda comercial Priorizacion de clientes y
oportunidades

Preparacion eficiente de visitas y reuniones Seguimiento

y control de resultados . . . ..
7. Inteligencia emocional y adaptabilidad

Gestion del estrés y la frustracién Empatia y
gestidn emocional del cliente Adaptacidn al cambio
y nuevos escenarios Aprendizaje continuo y mejora
constante

3. Comunicacion efectiva y escucha activa

Principios de la comunicacién comercial

Escucha activa y preguntas efectivas

Comunicacion verbal y no verbal

Adaptacion del discurso al tipo de cliente Generacién de
confianza y credibilidad

4. Venta consultiva y deteccion de necesidades
Fases del proceso de venta

Analisis de necesidades del cliente
Argumentacion basada en beneficios

Propuesta de valor personalizada

Gestiodn de las objeciones
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