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CONFERENCRTIAR CONFERENCIAN,
CUNBOA B MRARICS

Desarrollo de Negocios Efectivos.

1. Objetivo:

El participante conocera y comprendera las herramientas para vender de manera que produzca
beneficios tanto para si mismo como para la organizacion con la que colabora.

2. A quien va dirigido:

Personal del Area de ventas y Directivos de la organizacion.

3. Temario:
El Cliente comprador-usuario-beneficiario.
1.1. ¢ Quién es el Cliente?

1.1.1. El Cliente interno.

1.1.2. El Cliente externo. CAN.
1.2. El Cliente marca el patron.

El Negocio y la venta.
La satisfaccion de necesidades.
2.1. Preparacion para hacer negocios.
2.1.1. Ajuste de condiciones.
2.1.2. Check list de un promotor de negocios.
2.2. Seguimiento por cliente.
2.2.1. Corroboracion de Lineas institucionales.
2.2.2. Coordinacion con distintas instancias.
2.3. Problemas.

El Desarrollo de la Capacidad de Negociacion.
3.1. Lo Negociable, Negociacion y Negociador.
3.2. Los Previos de una Negociacion.

3.3. Alternativas estratégicas.

3.4. Etapas tacticas de una Negociacion.

3.5. Una Negociacion Exitosa.

4. Material:
Apuntes de apoyo, ejercicios y presentaciones en power point.

5. Metodologia:

Presentacion del Tema.

Ejemplos de aplicacion de los conceptos.

Ejercicios acerca del tema.

Evaluacion constante tanto personal como de grupo.

6. Duracion:
El curso puede tener una duracion de hasta doce horas con la dosificacion que convenga a quien
contrata.

7. Acreditacion.
Evaluacion escrita:
Se tomara en cuenta asistencia y participacion.



