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gol Objetivo general

Desarrollar habilidades de ventas persuasivas que permitan identificar
necesidades, generar confianza, comunicar propuestas de valor y cerrar
ventas de manera efectiva, fortaleciendo la relacién con los clientes y el
cumplimiento de objetivos comerciales.

@ Objetivos especificos

e Aplicar técnicas de comunicacién y persuasion orientadas al
proceso de ventas.

¢ |dentificar necesidades y motivaciones de compra para presentar
soluciones adecuadas al cliente.

 Utilizar estrategias de negociacién y cierre para incrementar la
efectividad comercial.

Modalidad

Presentamos todas las modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos.
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincrénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesor y clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que tu  interactlan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente.

horario establecido

=% info@gocursos.cl | @ www.gocursos.cl | @lrarrazaval #688 A Nufioa

PP




Temario del curso:

médulo 1

Fundamentos De Las Ventas Persuasivas
contenidos:

Conceptos y principios de la venta persuasiva.
Caracteristicas y competencias del vendedor
exitoso.

Proceso de ventas y ciclo de compra del
cliente.

Factores que influyen en la toma de
decisiones de compra.

actividad practica: analisis de casos de ventas
exitosas y fallidas.

moédulo 2

Comunicacién Efectiva Y Generacién De
Confianza

contenidos:

Técnicas de comunicacion verbal y no verbal.
Escucha activa y formulacién de preguntas
efectivas.

Construccion de relaciones de confianza con
el cliente.

Manejo de la empatia en el proceso comercial.

actividad practica: ejercicios de comunicacién
y escucha activa con simulacién de clientes.

médulo 3

Deteccién De Necesidades Y Presentacion De
Valor

contenidos:

Identificacién de necesidades explicitas e
implicitas.

Segmentacidn y perfilamiento de clientes.
Disefio y presentacién de propuestas de valor.
Técnicas de argumentaciéon comercial.

actividad practica: elaboracion y presentacion
de propuestas comerciales.

modulo 4

Técnicas De Persuasion Y Manejo De
Objeciones

contenidos:

Principios de persuasién aplicados a las
ventas.

Identificacién de objeciones frecuentes.
Técnicas para responder y superar
objeciones.

Estrategias para fortalecer la decision de
compra.

actividad practica: role playing de manejo de
objeciones en distintos escenarios de venta.

médulo 5

Negociacién Y Cierre De Ventas
contenidos:

Fundamentos de negociacién comercial.
Técnicas de negociacién orientadas a
resultados.

Sefales de compra y oportunidades de cierre.
Métodos de cierre efectivos y seguimiento
comercial.

actividad practica: simulacién de
negociaciones y cierres de ventas.

modulo 6

Fidelizacion Y Gestion De Clientes
contenidos:

Estrategias de fidelizacién y retencion de
clientes.

Servicio al cliente como herramienta de
venta.

y mucho mas...
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Datos del Organismo Capacitador:

Nombre Empresa OTEC: Capacitaciones GoCursos SPA

Rut: 77919346-2

Giro: Servicio de Capacitaciones

Direccidn Irarrazaval 690 Nufioa Santiago de Chile
Cuenta Bancaria Cuenta Corriente 95466877 Banco Santander
Email: contacto@gocursos.cl
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