VENTA DE SEGUROS DE VIDA &5

DESCRIPCION

Saber vender un seguro de vida requiere un conocimiento profundo de las motivaciones de
compra de este tipo de producto, asi de las técnicas de ventas mas efectivas segin los
diferentes tipos de clientes.

Este curso nos ofrece una oportunidad para entrenarnos en las mejores técnicas de venta
de seguros de vida, con el apoyo de numerosos ejemplos reales que podran aplicarse en el
dia a dia.

OBJETIVOS

Entrenar las técnicas de argumentacion para la venta de seguros de vida. Saber como tratar
las objeciones transformandolas en oportunidades de ventas. Incrementar la efectividad de
cierres de ventas de seguros de vida
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