


Objetivo

Proporcionar el conocimiento vy
las  herramientas estratégicas
alrededor de la gestion de ventas
mediante el desarrollo de
competencias, asi  como la
descripcion, analisis y aplicacion
para hacerle frente al entorno
dinamico y competitivo que hoy
enfrentan las empresas.
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®

Modalidad:
Online.

@,

Colaboradores de
pequefias, medianas y
grandes empresas que
quieran desarrollar sus
habilidades para lograr
ventas exitosas.

Area de conocimiento:
Capacitacion.

Duracion total:
5 horas 15 minutos.
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¢Queé aprenderas?

)y

Los desafios en la relacion con
el cliente

Objetivo: ldentificar las expectativas del
funcionamiento en la relacion emocional
con los clientes con el fin de mejorar la
lealtad de estos.

Su cliente y usted

. Confianza

Objetivo: Disefiar practicas positivas que le
permitan a su empresa vestirse como un
espacio de confianza. Reconocer como
potenciar la imagen de su empresa,
establecer una estrecha comunicacion con su

cliente e identificar cdmo  manejar
situaciones delicadas.

. Preferencia

Objetivo: Reconocer como construir la lealtad
del cliente en cada contacto, hacer una venta
cruzada de manera eficaz y afrontar a las
potenciales quejas.
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‘ Escucha

Objetivo: Establecer con éxito el primer
contacto con un cliente. Recopilar toda la
informacion que se necesita haciendo las
preguntas correctas.

Caminos hacia la buena
comunicacion

Objetivo:  Reconocer como utilizar la
comunicacion no verbal de una forma
eficaz.  Ser directo vy utilizar una
comunicacion honesta en sus relaciones
para mirar mas alla de lo que se dice.

Adaptarse a otras personas
para comunicarse eficazmente

@ \ivela

Objetivo: Identificar técnicas relacionales
simples para una comunicacion eficaz.
Explorar los tres tipos de sincronizacion
para mejorar las habilidades de
comunicacion, adaptando su estilo a la otra
persona.
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‘ Nivel B

Objetivo: Reconocer técnicas de sincronizacion
no verbal para una comunicacion eficaz.
Reconocer qué tipo de sincronizacion utilizar
en  diferentes  situaciones y  cuando
desincronizar para abordar la falta de
comunicacion.

Conocerse mejor para
comunicarse mejor

‘ Nivel A

Objetivo: Este modulo le ayudara a limitar
comportamientos ineficaces y a utilizar los
reflejos simples para comunicarse de una
manera tranquila y asertiva.

@ \Nivels

Objetivo: Argumentar con base en sus valores
para comunicarse con mayor eficacia y asi
construir a largo plazo relaciones basadas en la
confianza.
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Tres palancas esenciales para
crear una colaboracién ganadora

Objetivo: Entender los beneficios que trae a
largo plazo el adoptar un comportamiento de
colaboracion en lugar de confrontacion.
|dentificar los elementos fundamentales de
una relacion colaborativa, estableciendo los
puntos clave.

El arte de convencer a través
de la escucha

‘ Nivel A

Objetivo:  Reconocer la importancia de Ia
escucha a clientes y cOmo ser preservativo.

@ nivers

Objetivo:  Identificar como  explotar las
necesidades de sus clientes y prospectos para
una persuasion efectiva.
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Diagnosticar su gestidén de tiempo

Objetivo: Identificar diferentes estrategias para
el uso optimo del tiempo, basandose en las
prioridades de la misiéon empresarial.

Centrarse en sus prioridades

Objetivo: Planificar a largo plazo las prioridades
semanales y diarias con eficacia.

Las 12 pautas para administrar
el tiempo eficazmente

Objetivo: Desarrollar estrategias para ahorrar
tiempo en sus relaciones con los demas.
Conocer coOmo optimizar su agenda, su
organizacion personal y su espacio de trabajo
para aumentar su eficacia.



Tema 11.

Tema 12.
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Decidir eficazmente

@ nivela

Objetivo: Desarrollar estrategias para un uso
eficiente  del tiempo. Reconocer como
optimizar su agenda, su organizacion personal
y Su espacio de trabajo para aumentar su
eficacia.

@ nivels

Objetivo: Empleo de decisiones con base en
planes de accion. Modificacion de planes de
accion en un plan de buy-in.

Establecer relaciones mutuamente
beneficiosas con el equipo

@ ivela

Objetivo: Identificar situaciones para negociar
un resultado de impacto para todos.
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@ nries

Objetivo:  Reconocer la negociacion como
habilidad para el logro de acuerdos de
beneficios mutuos.

Manejar el estrés

Objetivo: Identificar métodos eficaces para la
gestion de estrés en el dia a dia. Reconocer el
impacto que tiene el estrés, asi como
escenarios que lo detonan para su prevencion
y/0 solucion eficiente.
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