GESTION Y NEGOCIACION
COMERCIAL

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunion con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado
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gol Objetivo general

Desarrollar habilidades efectivas en gestidon y negociacién comercial para
maximizar resultados en entornos competitivos y dindmicos.

@ Objetivos especificos

e Comprender los principios basicos de la gestién comercial.
Desarrollar estrategias de negociaciéon efectivas. Aplicar técnicas
de comunicacién persuasiva. Evaluar y mejorar el proceso de
ventas.

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 td  interactlan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fechay cliente.

horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1

Fundamentos De La Gestién Comercial
Contenidos:

Conceptos clave de la gestién comercial.

El entorno comercial actual.

Importancia de la planificaciéon estratégica.
Rol del gestor comercial.

Actividad practica: Anélisis de un caso real de
planificacién estratégica.

Moédulo 2

Estrategias De Negociacién

Contenidos:

Tipos de negociacién y sus caracteristicas.
Fases de una negociacién efectiva.
Técticas y técnicas de negociacién.
Manejo de objeciones y conflictos.
Actividad practica: Simulacién de una
negociacién con clientes.

Médulo 3

Técnicas De Comunicacién Persuasiva
Contenidos:

Principios de la comunicacién efectiva.
Escucha activa y empatia.

El arte de hacer preguntas.

Coémo influir y persuadir en ventas.

Actividad practica: Ejercicio de role-playing
para practicar técnicas de comunicacién.

Moddulo 4

Gestion Del Proceso De Ventas

Contenidos:

Fases del proceso de ventas.

Gestion de relaciones con clientes.
Elaboracién de propuestas comerciales.
Medicién del rendimiento de ventas.
Actividad préctica: Creacién de una propuesta
comercial efectiva.

Médulo 5

Evaluacién Y Mejora Continua

Contenidos:

Importancia de la evaluacién en gestion
comercial.

Herramientas para medir el desempenio.
Identificacién de areas de mejora.
Implementaciéon de cambios efectivos.
Actividad préctica: Taller de evaluacién de un
proceso comercial y propuesta de mejoras.
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wAumenta Tus Habilidades

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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