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Contenidos Impartidos
M1 INTRODUCCIÓN a LA VENTA B2B

M2 HERRAMIENTAS FUNDAMENTALES DEL VENDEDOR/A

M3 RESILIENCIA I

M4 RESILIENCIA II

M5 CONSTRUCCIÓN DE RELACIONES CON LOS CLIENTES I

M6 CONSTRUCCIÓN DE RELACIONES CON LOS CLIENTES II

M7 LA PROSPECCIÓN DE CLIENTES -INTRODUCCIÓN

M8 LA PROSPECCIÓN DE CLIENTES -MÉTODOS 9 TÉCNICAS

M9 LA PROSPECCIÓN DE CLIENTES -NETWORKING

M10 PRODUCTIVIDAD PERSONAL INTRONDUCCIÓN

M11 PRODUCTIVIDAD PERSONAL CÓMO ESTABLECER OBJETIVOS

M12 PRODUCTIVIDAD PERSONAL HERRAMIENTAS

M13 CONCENTRACIÓN

M14 GESTIÓN DEL TIEMPO- INTRODUCCIÓN

M15 GESTIÓN DEL TIEMPO- EFICIENCIA

M16 GESTIÓN DEL TIEMPO- PRIORIZACIÓN DE TAREAS

M17 GESTIÓN DEL TIEMPO- PLANIFICACIÓN

M18 GESTIÓN DEL ESTRÉS

M19 PRESENTACIONES EFECTIVAS- PREPARACIÓN y DEFINICIÓN DE OBJETIVOS

M20 DOMINANDO LAS PRESENTACIONES DE VENTAS

M21 DISEÑO DE PRESENTACIONES

M22 PRESENTACIONES DE VENTA - ENSAYO y EJECUCIÓN

M23 HABILIDADES DE COMUNICACIÓN- INTRODUCCIÓN

M24 HABILIDADES DE COMUNICACIÓN- VERBAL

M25 HABILIDADES DE COMUNICACIÓN- ESCUCHA ACTIVA

M26 HABILIDADES DE COMUNICACIÓN- ESCRITA

M27 INTRODUCCIÓN LA NEGOCIACIÓN DE VENTAS

M28 TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN DE VENTAS

M29 TÁCTIICAS DE PERSUASIÓN

M30 MANEJO DE OBJECIONES- INTRODUCCIÓN

M31 MANEJO DE OBJECIONES- TÉCNICAS

M32 TÉCNICAS DE CIERRE DE VENTAS

M33 INTELIGENCIA EMOCIONAL

M34 GESTIÓN DE CONFLICTOS

M35 RESOLUCIÓN DE PROBLEMAS Puntuación Obtenida en Evaluación FInal:                                 

FIRMA DEL TUTOR/A DEL CURSO

Resultadol:               APROBADO                  
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