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o VENTAS CON GRANDES
RESULTADOS

“LOGRANDO QUE LOS CLIENTES NOS
COMPREN Y RECOMIENDEN

e
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OBIJETIVO

Brindar herramientas practicas con el objetivo de que
los participantes puedan profesionalizar la labor de
ventas en su organizacién, garantizando atencién
personalizada orientada al cliente, que se traduzca en
mejorar la efectividad por cliente atendido haciendo el
negocio mas rentable.

Los participantes experimentaran un proceso completo
de entrenamiento hacia un alto rendimiento en “COMO
LOGRAR QUE LOS CLIENTES NOS COMPREN Y NOS
RECOMIENDEN”; asimilando detalladas técnicas y
actitudes que los diferenciaran de los vendedores
comunes para convertirlos en asesores de venta
expertos, colocandolos en un nivel superior al estandar
del mercado.

A QUIEN ESTA DIRIGIDO

Todas aquellas personas que buscan potenciar sus
habilidades ventas con el objetivo de generar mayores
resultados.

CERTIFICACION

Al finalizar el curso se entregard un certificado de
asistencia avalado por la Universidad Privada de Santa
Cruz de la Sierra — UPSA. Podradn acceder a dicha
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certificacion quienes cumplan como requisito una
asistencia minima del 80%.

DURACION

18 horas reloj.

CONTENIDO

CAPITULO 1: GENERACION DE SINTONIA (APLICANDO

PNL)

e Descripcién de los tipos de lenguaje y su
importancia

e El modelo Iceberg en ventas

e Elrapport: cuando se da y cémo crearlo

e C(Clasificacion de clientes segun su sistema
representacional dominante; como detectar este
sistema a través de la PNL

e Como venderle a los diferentes tipos de clientes

e Las palabras que generan accion y las que no

e Como influir de manera positiva en los demads,
reglas de oro

e Primer contacto; cémo hacer que los clientes se
sientan cdmodos desde el “hola” y causar una
buena primera imagen

CAPITULO 2: ANALISIS DE NECESIDADES Y
PRESENTACION DE PRODUCTO

e (Qué odian los clientes?

e (iAtendemos o despachamos clientes?

e Cualidades a entrenar para lograr el andlisis de
necesidades: Escuchar, Identificar,
Ensefiar/Argumentar.

e (lasificacién de productos: buenos y malos

e (Qué preguntas debemos hacer a nuestros
clientes?

e Preguntas cerradas y abiertas

e La Escucha Activa, como lograrla

e Requisitos para conseguir la Escucha Activa

e La Escucha Empatica, el ultimo nivel de Escucha

e iCébmo demostramos empatia?

e Diferencias entre empatizar y estar de acuerdo

e Reconociendo los sentimientos de los demas
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CAPITULO 3: TECNICAS DE CIERRE - MANEJO DE
OBJECIONES Y CONSOLIDACION DE LA VENTA

e (iQué es una objecidn?

e Laventa comienza con el primer NO

e Pasos para vencer las objeciones

e Admisién de la objecion

e Profundizacién de la objecion

e Larespuesta positiva a la objecion

e Retroalimentacion a la respuesta positiva

e Principales objeciones y como tratarlas

e Laobjecidon precio y su tratamiento

e Argumentos racionales y emocionales

e Reconocer cuando el cliente estd listo para comprar
e Elcierre de prueba

e Preguntasy lenguaje enfocado al cierre

e Diferentes técnicas de cierre.

INSTRUCTOR
PABLO ANDRES HURTADO

Licenciado en Comunicacion para el Desarrollo, cuenta
con una Maestria en Administracion de Empresas de la
Escuela Europea de Negocios y una Especialidad en
Direccién de Negocios de Retail de la Universidad
Austral de Argentina.

Como formacién complementaria, ha participado del
Programa de Liderazgo para la competitividad Global,
FUNBOLIDER y la Universidad de Georgetown,
Programa para Lograr el Exito en Gerencia de Ventas
del INCAE y Especializacién en Ventas Personalizadas
del Audi Training Program.

Con mas de 15 afios en ventas en diferentes cargos, hoy
es Gerente Nacional de Audi para Bolivia donde estd a
cargo de las Estrategias anuales de ventas Nacionales y
Regionales, por segmento y producto; Planes con
indicadores financieros, presupuestos, plan de
marketing, inversiones, infraestructura y recursos
humanos. Negociacion con proveedores y dealers;
Seleccion e induccion de personal y Andlisis de Mercado
para toma de decisiones.

Ha liderado diferentes equipos comerciales
enfocandose siempre en la capacitacién de los mismos
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para lograr un Alto Rendimiento y es un Formador
Certificado por el CENACE-UPSA.
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