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Silvia Pinto Valero : Coacute;mo preparar ofertas comer ciales (Spanish Edition) before purchasing it in order to
gage whether or not it would be worth my time, and all praised Coacute;mo preparar ofertas comerciales (Spanish
Edition):

En un mercado cada vez maacute;s competitivo, donde la orientacioacute;n a cliente y la diferenciacioacute;n son la
clave para mejorar nuestras relaciones comerciales, |a elaboracioacute;n de la propuesta comercial es el vehiacute;culo
gue nos puede ayudar allegar a nuestra meta, alcanzando la convergencia entre nuestros intereses y los de los clientes.
Conseguir elaborar una propuesta comercial que enganche al clientey que permita dejar claros todos los puntos de la
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relacioacute;n que queremos que se establezca entre las partes, es un gjercicio complejo, pero imprescindible, en el
desarrollo de cualquier transaccioacute;n.Con el contenido de este libro se trata de examinar todos |os aspectos que
intervienen en la preparaci oacute;n, desarrollo y presentacioacute;n de una propuesta comercia para poder obtener los
mejores resultados, €l libro estaacute; orientado no solo a aquellos que empiezan su andadura en el mundo comercial,
sino tambieacute;n a quienes, a traveacute;s de antilde;os de experiencia, quieran profundizar en el anaacute;lisis de
los contenidos de las propuestas comercial es para darle una nueva orientacioacute;n a sus propuestas.Elaborar
propuestas comerciales es lalabor que permite alos comerciales hacer tangibles |os deseos de los clientes y facilitalas
relaciones entre las partes. Para presentar una propuesta comercial, el vendedor ha de conocer y comprender a su
cliente, pero tambieacute;n ala empresa que representa, ya que el ofrecimiento que haga a su cliente debe estar en
consonancia con lo que laempresa puede realizar en cada momento. Disfrute de |os diferentes apartados que
componen este libro y elabore propuestas creativas y orientadas a sus clientes.



