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TECNICAS EFECTIVAS EN CIERRE
DE VENTAS

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 practicas para cerrar ventas exitosamente.
Identificar técnicas efectivas adaptadas a diferentes clientes. Mejorar la
capacidad de negociacion para aumentar el cierre de ventas.

@ Objetivos especificos

Comprender las fases del proceso de venta.

Identificar las necesidades del cliente.

Aplicar técnicas de persuasion efectivas.

Desarrollar estrategias para superar objeciones.

Evaluar el rendimiento post-venta.
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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 W
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Temario del curso:

Moédulo 1: Introduccioén Al Cierre De
Ventas

Definicién y conceptos béasicos
Importancia del cierre efectivo

Fases del proceso de venta

Errores comunes en el cierre

Objetivos del médulo

Médulo 2: Conociendo Al Cliente
Identificacién de necesidades
Segmentacion de clientes

Psicologia del comprador

Empatia y escucha activa
Construccién de relaciones

Médulo 3: Técnicas De Persuasion
Principios de influencia

Técnicas de persuasién verbal
Lenguaje corporal efectivo
Generacion de confianza

Manejo de expectativas

Mddulo 4: Estrategias De Negociacion
Preparacién para la negociacion

Tacticas de negociacién

Superacién de objeciones

Cierre de acuerdos efectivos

Evaluacién de la negociacién

Mdédulo 5: Herramientas Tecnoldgicas
Automatizacién de procesos

Andlisis de datos de clientes

Optimizacioén de recursos

Integracién de tecnologias

Mdédulo 6: Casos Practicos
Simulacién de escenarios
Role-playing en cierre de ventas
Analisis de casos reales
Feedback y mejora continua
Refuerzo de técnicas aprendidas

Moédulo 7: Evaluaciéon Y Seguimiento
Medicién del éxito en ventas

KPIs y métricas clave

Revisién de objetivos alcanzados

Plan de mejora personal
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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

% info@gocursos.cl | (B www.gocursos.cl | §lrarrazaval #688 A Nurioa



http://www.tcpdf.org

