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Objetivo de ventas Eur:

Nombre producto/servicio: 

Grupo de clientes objetivo:

Consejo: ¡Piense en cómo piensa su cliente! Los grandes negociadores tienen un programa de razonamiento que comienza mucho antes de 
la reunión real con los clientes.   

1.

2.

3.

4.

5.

Cliente, empresa/  
persona de contacto

Petición del cliente Atraer el interés Objetivo de la 
negociación  

Calendario de contactos

Task: Herramienta: Plan de ventas para 5 clientes
Resultado: Aprenderá a planificar las negociaciones de venta con clientes potenciales.

Herramienta 3: Entender al Cliente

Solución actual


	Prev page 2: 
	Page 37: 

	Next Page 2: 
	Page 37: 

	Write  126: 
	Write  127: 
	Write  128: 
	Write  129: 
	Write  130: 
	Write  131: 
	Write  132: 
	Write  133: 
	Write  134: 
	Write  135: 
	Write  136: 
	Write  137: 
	Write  138: 
	Write  139: 
	Write  1010: 
	Write  1011: 
	Write  1012: 
	Write  1013: 
	Write  1014: 
	Write  1015: 
	Write  156: 
	Write  157: 
	Write  158: 
	Write  159: 
	Write  160: 
	Write  161: 
	Write  1020: 
	Write  1021: 
	Write  1022: 
	Write  1023: 
	Write  190: 
	Savoring info 9: 
	Seligmans box 9: 
	seligmans close 9: 
	Write  191: 
	Write  192: 


