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	Propuesta Técnica, Curso-Taller: 
PROMOCIÓN, PROSPECTACIÓN Y CONCERTACIÓN DE CITAS EFECTIVAS


	OBJETIVO
	· Proporcionar a los participantes, técnicas y herramientas que les permitan realizar una excelente labor de concertación de citas de manera profesional.

· Optimizar las habilidades enfocadas a empatizar con los prospectos/clientes en llamadas de salida en frio, identificando sus necesidades correctamente para crear su interés por los productos/servicios que ofrece SUN DIGITAL.


	METODOLOGÍA
	· Se utilizarán técnicas como: role playing, demostrativa, expositiva e interrogativa.

· Se trabajará de forma individual, en pequeños grupos y en grupo general. 

· Sesiones teórico (30%);  prácticas (70%); Se maneja en forma de taller.


	CONTENIDO TEMÁTICO
	1. El cliente sus características
· Características.

· Racional.

· Emocional.

· Necesidades.
2. El ejecutivo telefónico.   

· Imagen, trascendencia.

· Proyección de la voz.

· Actitud Ganar-Ganar.

· Manejo de emociones.

· Sensibilización al cambio.
3.       Las técnicas de comunicación telefónica y cómo aprovechar las señales de interés del prospecto.  
· Preparación de la entrevista. 
· La voz.
· Cómo contestar.
· Cómo tratar al interlocutor.
· Saber escuchar.
· El arte de formular preguntas.
· Llamadas de seguimiento.
· Tips adicionales.
· Lo que no se debe hacer.
4.       Prospectación exitosa.  
· Planeación estratégica de la entrevista telefónica.

· Diagnóstico del prospecto.

· Diseño de la estrategia.

5.       Calidad en el servicio.  
· ¿Qué es calidad?

· Las dos dimensiones de la calidad de servicio al cliente.
· ¿Por qué es  importante la calidad en el servicio al cliente?
· Calidad Humana + Calidad en el Servicio= Excelencia en la Prospectación de citas
 6.       El Proceso de la Prospectación, Promoción y Concertación de Citas. (Outbound).  
· Introducción.

· Sondeo.
· Confirmación.
· Promoción.
· Manejo de objeciones.
· Cierre.
· Post-cierre.
8.       Técnicas para  la  concertación de citas.  

· Argumentos para la concertación de citas.

· Mecanismos.

· Estilos de negociación.
9.   Tipología del prospecto/cliente.  

· Introducción.

· Características.

· ¿Cómo tratarlo?
10.   Trabajo en equipo y Motivación.  

· Equipo de Alto Rendimiento

· Aspectos clave para la motivación en el trabajo

· Autoestima alta. 


	INFORMACIÓN GENERAL
	· FECHAS: lunes 20 abril de 2020

· HORARIO: 9:00 a 18:00 horas

· DURACIÓN: 8  horas
· INCLUYE: Constancia avalada por la STyPS, Manual y Coffee 

· SEDE: World Trade Center, (WTC) Piso 23, oficina 22, Col. Nápoles.                                                                   (Metrobus POLIFORUM)   NOTA: Es importante acudir con INE actualizada  


Garantía de Nuestro Servicio a través de:

1. CERTIFICADOS como proveedores de confianza, Núm. D-U-N-S 813077682  y nos encuentra en la base de datos mundial  del  sistema único de numeración de la  ONU. 

2. AVALADOS POR FES IZCALA-UNAM para impartir el “Diplomado de Finanzas en la Empresa Moderna”, Núm.: 00/10. CLAVE: CD-00-10.
3. REGISTRÓ como Capacitadores en la Secretaría del Trabajo y Previsión Social                                    Núm. AMD-040204-TP2-0013
4. XV años  de experiencia y resultados comprobados.
5. CONSTRUIMOS valor al ser su Socio Estratégico Comercial.

6. RELACIÓN COMERCIAL  con algunas empresas de  3 hasta 12  años.

7. NUESTROS cursos-talleres y diplomados están dirigidos a la Educación Continua Empresarial.

8. METODOLOGIA 20% teoría 80% práctica, se sustenta en programas actualizados y dinámicos, así como enfocados a las competencias laborales que marca el CONOCER. 
9. LOS FACILITADORES por su amplia experiencia, la cual está sustentada por su grado académico y desempeño Magisterial, Empresarial y de Consultoría a empresas Nacionales, Internacionales y Gubernamentales.

10. LOS CURSOS-TALLERES Y DIPLOMADOS diseñan atendiendo las necesidades particulares de nuestros Socios Estratégicos Comerciales de manera que tengan aplicabilidad inmediata en su contexto.

11. NUESTROS SERVICIOS incluyen la Planeación, Organización y Ejecución, así como un Seguimiento  posterior a los programas impartidos.

12. RECONOCIMIENTO a nuestra Institución por el  BANCO NACIONAL DE OBRAS Y SERVICIOS PUBLICOS (BANOBRAS) “Por haberse distinguido por tercer año consecutivo como el mejor proveedor de Alta Calidad por su  Profesionalismo y Servicio en la Capacitación.

[image: image1.png]


[image: image2.png]


[image: image3.png]



Av. Xola 611, Penthouse 3, Col. Del Valle, C.P. 03100 Benito Juárez, Ciudad de México.                                                    01(55) 52083948 y 52081114, www.amden.com.mx, capacitacion@amden.com.mx 

