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EXPERTO EN VENTAS
CORPORATIVAS

El mercado actual es cada vez mas global, la L
competencia ofrece productos mejores a menor precio y Dirigido a
los clientes son cada vez més informados y exigentes. El curso esta dirigido a toda el pubico en
Ser competitivos en este entorno es un reto, sobre todo si su  general, ya que no se requiere experiencia
principal mercado son grandes empresas, por que muy probablemente se  Previa para tomarlo.

enfrentard a tomadores de decision extremadamente ocupados. Sl R R s

prendedores, desempleados, autoemplea-
Acredite sus conocimientos en el dominio de relaciones interpersonales, la negocia- ~ dos, empleados que deseen obtener una
cion y direccion de equipos de venta, con esta capacitacion que estimula la automo- ~ Mejora en su puesto o salario asi como ven-
tivacion y el poder de conviccion en cada participante y le ayudaré a cambiar la vi-  dedores de productos y/o servicios.
sién sobre el trabajo de ventas, incorporando nuevas herramientas que le haran po-
sible alcanzar metas ambiciosas. Agenda

. - . . . . . . Fecha: 25 al 27 de junio
Aplicara sus conocimientos en situaciones reales y tendra dominio sobre el manejo  yorario: 14:30 a 18:30

de estados emocionales y el lenguaje corporal de su prospecto. Lugar: Auditorio CBHE
Av. Radial 17 y 1/2 y 6to Anillo

Precio: .H I juni
OBJETIVOS recio: 170 Sus. Hasta el 15 de junio 150 $us

Esta capacitacion cubre los diferentes aspectos a trabajar entre los funcionarios
encargados de Ventas a las organizaciones, focalizando en revalorizar la tarea de
cada uno y la puesta en funcionamiento de herramientas adicionales que les permi-
ta a los participantes, renovar el compromiso con su tarea, ampliar posibilidades en
su trabajo y por ende, lograr mejor productividad y resultados. Los mddulos se reali-
zaran en tres medias jornadas y estan armados con una modalidad tedrico/practica
que facilita la interaccién de los participantes y la incorporacién de los temas.
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CONTENIDO
MODULO 1

Comunicacion efectiva en equipos comerciales
de Alto Rendimiento

v/ Teoria de la comunicacién

v’ Axiomas de la comunicacién humana
v/ Comunicacién y Modelos Mentales
v/ PNL y comunicacién

v/ Herramientas comunicacionales

v" Que son los Modelos Mentales

v/ Constructivismo y Percepcion

v Fuente de los Modelos Mentales

v/ Distorsiones cognitivas

v/ La amnesia compuesta

MODULO 2

Desarrollo de la Inteligencia Emocional enfocada a la venta

empresarial

v’ QueeslalE

v' La IE como herramienta de éxito y apertura de oportuni-
dades

v" Como desarrollarla

v’ Sus alcances y logros

v' La capacidad mas buscada en la actualidad por las gran-

des compaiiias

MODULO 3
Negociacion efectiva

v" En la vida uno no tiene lo que merece, tiene lo que nego-

cia
Que es vender y Que es negociar

Como y para que se negocia

El que sabe negociar, siempre logra mas
Distintos tipos de negociacién
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Contacto e informacion:

Diego De La Torre

Email: capacitacion@cbhe.org.bo
Teléfono: 33538799

Whatsapp: 79891193

EXPERTO EN VENTAS

CORPORATIVAS

MODULO 4
Tratamiento del No y desarticulacién de objeciones

El cerebro no procesa el NO

Si, de acuerdo y superando el NO
Cuando me dicen NO, que me dicen?
Como se analiza una objeci6n

El arte de no personalizar.

Laregla de los 21 dias.
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MODULO 5
Técnicas de ventas

La venta es un proceso natural

Las personas compran lo que desean no lo que necesitan
Que vendo cuando vendo?

Vendiendo de diferentes maneras para ser mas efectivo
La venta es un proceso natural / Técnicas de ventas

Las etapas de la venta
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MODULO 6
Estrategias de Ventas para profesionales de empresas

v" PNL en Ventas empresariales

v' Tipos de vendedores y Tipos de Clientes
v" Técnicas de venta organizacional

v' Lapregunta de Reaccién

v" Diferentes tipos de cierre




