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CURSO ABIERTO Eagjgtzr en el E:I,esa.rrollo de
Fecha: 23 y 24 de Octubre. abilidades,  tecnicas y

estrategias de ventas. Los
Horario: 16:00 a 19:00 hrs.

asesores seran capaces de

Modalidad: En Linea. prospectar, comunicar y
negociar de forma asertiva a
Dirigido a: fin de incrementar su

Asesores de ventas efectividad y conquistar su
meta anual de ventas.

Metodologia
El curso se basa en los principios de aprendizaje dirigido por el instructor,
quien fungird como facilitador para que los participantes construyan su
propio conocimiento. Llevandose a cabo con:

o Explicacion tedrica.

e Analisis de casos.

» Resolucion de ejercicios o problemas y evaluaciones.
El proceso de aprendizaje se llevara a cabo mediante el uso de tecnologias
de la informacién y comunicacion en un entorno virtual de aprendizaje.



TEMARIO

Maédulo 1
e Personal branding; El perfil del asesor de ventas consultivo.
e Indicadores (KPI's) El tablero de control del asesor de ventas.
e Estrategias de ventas B2B; Prospeccién tradicional vs
prospeccion digital.

Médulo 2

e El proceso de la venta consultiva.

e Tipos argumentos de venta comerciales.

e Creacion de contenidos de valor.

e Comunicacion verbal y no verbal: la clave del enamoramiento:
(método AIDA)

e Entrevista de ventas parte 1:

e Saludo calidoy amable.

e Rapport para romper el hielo con el prospecto.

e Regla deti, lo que me vende como asesor de alto nivel.

e Deteccion de necesidades, método SPIN: preguntas de
situacion, de problema, de implicacion y de necesidad.

Médulo 3

La propuesta-cotizacion, como redactarla y como presentarla.
e Negociacion de la propuesta.

Técnicas de cierre de ventas.

Técnicas para manejar objeciones.
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