TECNICAS EN VENTAS
CONSULTIVAS

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

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

Desarrollar habilidades efectivas para la venta consultiva en el sector
automotriz mediante un enfoque practico y tedrico. El curso
proporcionara herramientas para identificar necesidades del cliente y
ofrecer soluciones personalizadas. Se busca mejorar la capacidad de
negociacién y cierre de ventas.

@ Objetivos especificos

e Comprender los principios fundamentales de las ventas
consultivas. Identificar las necesidades del cliente en el contexto
automotriz. Desarrollar estrategias efectivas de financiamiento
para clientes.
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincroénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesory clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que ti  interactlan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente.

horario establecido

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




Temario del curso:

Médulo 1

Fundamentos De La Venta Consultiva
Duracién: 2 horas

Contenidos:

Definicién y caracteristicas de la venta
consultiva.

Diferencias entre venta tradicional y
consultiva.

Importancia del conocimiento del producto.
Habilidades de comunicacién efectiva.
Actividad préactica: Role play para identificar
diferencias entre venta tradicional y
consultiva.

Médulo 2

Entendimiento Del Cliente

Duracién: 2 horas

Contenidos:

Técnicas de escucha activa.

Identificacion de necesidades y deseos del
cliente.

Andlisis de perfiles de clientes potenciales.

Métodos para obtener informacién relevante.

Actividad practica: Ejercicio de identificacién
de necesidades del cliente en casos
especificos.

Médulo 3
Estrategias De Negociacion
Duracién: 2 horas

Contenidos:

Principios de negociacién en ventas.
Técnicas de persuasién y cierre de ventas.
Manejo de objeciones comunes.
Construccién de relaciones a largo plazo.
Actividad préctica: Simulacién de
negociaciones con clientes dificiles.

Médulo 4

Financiamiento Automotriz

Duracién: 3 horas

Contenidos:

Opciones de financiamiento disponibles.
Ventajas y desventajas de cada opcién.
Proceso de aprobacion de crédito.
Impacto del financiamiento en la decision de
compra.

Actividad practica: Anélisis de casos de
financiamiento para diferentes perfiles de
clientes.

Médulo 5

Técnicas De Cierre Efectivo
Duracién: 3 horas

Contenidos:

Identificacién de sefiales de compra.

y mucho mas...
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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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