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	Propuesta Técnica, Curso-Taller:
CURSO INTEGRAL DE VENTAS CON PNL


	OBJETIVO
	Proporcionar a los participantes la técnica de ventas de una forma integral, así como desarrollar y reforzar sus habilidades de comunicación y negociación comercial, sensibilizándolos para generar una actitud favorable ante el cambio y motivación al logro, con el propósito de mejorar e incrementar sus resultados comerciales y la atención y servicio al cliente.


	METODOLOGÍA

	· Se alternan sesiones de teoría con sesiones de práctica, donde los participantes aplican los conceptos estudiados (Clínica de Ventas)

· Técnica: Expositiva/Demostrativa, Interactiva / Participativa y  Lluvia de ideas

· Aprendizaje Acelerado: PNL, Mapeo Mental, Gimnasia Cerebral

· Pensamiento Paralelo / Lateral (incluidos en la enseñanza)

· Evaluaciones constantes del aprendizaje

· Estructura de Microenseñanza (prácticas y ejercicios tipo taller con apoyos y recursos didácticos, todo el tiempo

· Manejo de procesos.


	CONTENIDO TEMÁTICO
	1) Identificando a los clientes y realizando una prospectación efectiva

· Características básicas del perfil de los prospectos y clientes objetivo (segmentación)

· Identificando al decisor, consumidor e influenciador

· Tipos de clientes y su manejo; cada cliente es diferente

· Motivos de compra: Racionales y emocionales

· Fuentes de prospectación e información a obtener

2) Conocimiento de los productos a vender y sus diferencias vs competencia

· Venta de Inmuebles, Edificios, plantas, invernaderos.

· En el mundo de hoy los productos se parecen cada vez mas entre si (COMMODITIES)

· Conocimiento del sector y de la competencia

· Análisis Mercadotécnico bajo el enfoque medular, formal y aumentado.

· La venta de beneficios; Técnica de 3 por 1

· Técnica de Maximización y Minimización

· El precio no debe de ser una barrera para vender

· Presentaciones efectivas y de impacto

3) Comunicación, Negociación Comercial y Presentaciones de Impacto 

· Que es la comunicación aplicada en las ventas

· Escucha activa; técnica de parafraseo 

· Comunicación verbal y no verbal

· Evitar el NO; Un NO que suene como un SI

· Comunicación persuasiva

· Técnicas de sondeo de necesidades a base de preguntas 

4) La Habilidad de saber manejar con efectividad las Objeciones de los clientes y la construcción de argumentos 
· Como diferenciar las objeciones evasivas de las objeciones reales

· Principales objeciones evasivas que presentan los clientes
Técnicas de creación de argumentos sólidos y de impacto

· Técnica de cuestionamiento; Técnica de capitalización; Técnica de testimoniales; Técnica promocional

5) El Cierre de Venta; bajo un enfoque dinámico y permanente

· El cierre se presenta en todo momento
· Eliminando el paradigma de aun NO es tiempo y el miedo al NO
· Saber escuchar y observar las señales de compra (verbales y no verbales) para aprovecharlas en la realización de cierres de prueba.
· Otras Técnicas de cierre bajo diferentes métodos y enfoques.
· La atención y el servicio al cliente
· El postventa una oportunidad para desarrollar acciones de atención y servicio



	BENEFICIOS
	· Aprendizaje y personalización de su Técnica de Ventas actuales y DIFERENTES
· Desarrollo de habilidades para vender. Mejoramiento de hábitos de ventas.

· Aprenden varios métodos para Prospectar.

· Mejoramiento en las técnicas del Sondeo.

· Manejo de Objeciones y Cierres efectivos
· Identificación del Comprador (Perfil) 


	INFORMACIÓN GENERAL
	· FECHA: sábado 14 marzo  de  2020

· HORARIO: 9:00 a 18:00 horas

· DURACIÓN:  8  horas
· INCLUYE: Constancia avalada por la STyPS, Manual y Coffee 

· SEDE: World Trade Center, (WTC) Piso 23, oficina 22, Col. Nápoles.                                                                   (Metrobus POLIFORUM)   NOTA: Es importante acudir con INE actualizada  


Garantía de Nuestro Servicio a través de:

1. CERTIFICADOS como proveedores de confianza, Núm. D-U-N-S 813077682  y nos encuentra en la base de datos mundial  del  sistema único de numeración de la  ONU.  

2. AVALADOS POR FES IZCALA-UNAM para impartir el “Diplomado de Finanzas en la Empresa Moderna”, Núm.: 00/10. CLAVE: CD-00-10.
3. CONSTANCIA como Agente Capacitador en la Secretaría del Trabajo y Previsión Social                                    Núm. AMD-040204-TP2-0013
4. DIEZ Y SEIS años  de experiencia y resultados comprobados.
5. CONSTRUIMOS valor al ser su Socio Estratégico Comercial.

6. RELACIÓN COMERCIAL  con algunas empresas de  3 hasta 12  años.

7. NUESTROS cursos-talleres y diplomados están dirigidos a la Educación Continua Empresarial.

8. METODOLOGIA 20% teoría 80% práctica, se sustenta en programas actualizados y dinámicos. 
9. LOS FACILITADORES por su amplia experiencia, la cual está sustentada por su grado académico y desempeño Magisterial, Empresarial y de Consultoría a empresas Nacionales, Internacionales y Gubernamentales.

10. LOS CURSOS-TALLERES Y DIPLOMADOS diseñan atendiendo las necesidades particulares de nuestros Socios Estratégicos Comerciales de manera que tengan aplicabilidad inmediata en su contexto.

11. NUESTROS SERVICIOS incluyen la Planeación, Organización y Ejecución, así como un Seguimiento  posterior a los programas impartidos.

12. RECONOCIMIENTO a nuestra Institución por el  BANCO NACIONAL DE OBRAS Y SERVICIOS PUBLICOS (BANOBRAS) “Por haberse distinguido por tercer año consecutivo como el mejor proveedor de Alta Calidad por su  Profesionalismo y Servicio en la Capacitación”
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Av. Xola 611, Penthouse 3, Col. Del Valle, C.P. 03100 Benito Juárez, Ciudad de México.                                                    01(55) 52083948 y 52081114, www.amden.com.mx, capacitacion@amden.com.mx 

