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Nociones basicas para la venta consultiva.

Duracion: 20 minutos
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Objetivos del curso

Aprendemos las cinco preguntas clave a las que debemos responder para conocer al cliente:
équé es lo que necesita el cliente?, ¢qué informacion necesito saber de él antes de visitarlo?,
équé valora un cliente a la hora de comprar?, écdmo compra un cliente?, y finalmente,
équién interviene en el proceso de compra? Ademas, repasamos la jerarquia de las
necesidades propuesta por Maslow, presentadas en la piramide de las necesidades (basicas,
de seguridad, sociales, autoestima y las necesidades de autorrealizacion).

Estructura general del curso

Conceptos clave

Evaluacion final
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