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Formacion E-Learning

El método de la Venta Maestra

Presentacion

El acto de la compra se realiza de una forma emocional y se justifica de manera racional, pilares sobre los que se
sustenta la venta persuasiva. Puesto que la motivacién de compra surge del interior del comprador, es mucho
mds eficaz y efectivo permitir al cliente descubrir los beneficios que la propuesta vendedora tiene para él.

Si Aristételes opinara sobre esto dirfa: “Un necio intentard convencerme con sus motivos, mientras que un
sabio me persuadird con los mios”.

Venta persuasiva es el curso que:

Primero: descubre y ensefia como hacer que la venta suceda de la forma mds natural, desde las necesidades, los
deseos y las razones del comprador.

Segundo: ensefia a navegar por el universo de las emociones, valores y motivaciones que activan la decisién
de compra.

Tercero: nos guia por las nueve personalidades y por los tres “estados del yo” de su cliente para saber qué

guia p P yp y p q
piensa, qué siente y por qué actda; para ayudarle a descubrir qué necesita, qué desea y qué quiere, para que sea
el propio cliente quien afirme los beneficios de la propuesta vendedora.

Resultado: ventas de ganar + ganar y clientes mis satisfechos.
Porque a nadie le gusta que le vendan y a todos les gusta comprar.

La Formacion E-learning

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:
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Objetivos del curso:

® Qué necesidades, valores, estados psicoldgicos, emociones y motivaciones impulsan a los clientes a comprar.

® Como descubrir cuédles son las necesidades e intereses de nuestros clientes e incorporarlos a nuestra
planificacidén estratégica.

® Cémo reconocer a tu cliente ideal y dominar la comunicacién mds efectiva que nos permita crear relaciones
de ganar + ganar.

e Como controlar la entrevista de venta para que fluya hacia la mejor solucién para el cliente.

® Como alcanzar el corazdn del cliente y hacerle sentir bien durante el proceso de la entrevista de venta.

e Coémo utilizar el poder de la persuasién y permitir que el cliente compre por sus propios motivos y razones.
® Coémo disfrutar del proceso de la venta y conseguir que el cliente se sienta feliz por comprar.

e Cémo conquistar cotas mis elevadas de ventas, con menos esfuerzo y presién comercial.

® Cémo lograr ventas de manera mds natural, eficaz y efectiva.

® Cémo transformar las relaciones con los clientes y generar la confianza para que se consoliden y fidelicen.

® Cémo hablar en publico con seguridad, confianza y persuasion.

(la persuasion en la venta consiste en la utilizacion de
la comunicacion para cambiar, formar o reforzar lo que
el cliente opina de cosas, personas o productos, y esta
persuasion se sustenta en dos pilares fundamentales
que deben quedar reflejados en nuestros argumentos
de venta: la credibilidad y la confianza”

Dirigido a:

Directores Comerciales, Jefes de Ventas, Delegados de Zona, y en general a cualquier profesional de la venta que
, g ,yeng q p q
quiera conocer o afianzar sus conocimientos sobre las diferentes herramientas que ofrece la venta persuasiva.

@
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 60 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma
e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y facil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
5 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
_

~

Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

J

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

Rl
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

®
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Contenido del Curso

MODULO 1. La persona como comprador

Este primer médulo del curso pretende descubrir la esencia de la persona detras de su identidad como
cliente, como comprador de productos y servicios. Como vendedores nos servira para conocer todo
aquello que impulsa a nuestros clientes a tomar la decisiéon de comprar.

1.1. La decision de compra:
1.1.1. Qué es la decision de compra.
1.1.2. Por qué compra la gente.

1.2. Qué dice la neuro-ciencia.

1.3. El universo emocional y la compra:
1.3.1. Felicidad.

1.3.2. Alegria.

1.3.3. Amor.

1.3.4. Miedo.

1.3.5. Tristeza.

1.3.6. Ira.

1.4. Las necesidades y los deseos:
1.4.1. A nivel fisico.

1.4.2. A nivel emocional.

1.4.3. A nivel mental.

1.4.4. A nivel espiritual.

1.5. La rueda de las motivaciones y los motivos de compra:
1.5.1. Autonomia vs afiliacién.

1.5.2. Contribucién vs conversacion.

1.5.3. Exploracidn vs seguridad.

1.5.4. Logro vs hedonismo.

1.5.5. Cooperacién vs poder.

1.6. Los valores personales:

1.6.1. Identificando los valores.

1.6.2. Clasificando los valores.

1.6.3. Eligiendo los valores.

1.6.4. Descubriendo el valor de los valores.

1.7. Los cuadrantes de la rueda de la vida:
1.7.1. El personal.
1.7.2. El de relacién (social).
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1.7.3. El econémico.
1.7.4. El dindmico (vital).

1.8. Los tres estados del yo:
1.8.1. El Yo padre.

1.8.2. El Yo adulto.

1.8.3. El Yo nifio.

1.9. Los tres filtros sensoriales:
1.9.1. El filtro visual.

1.9.2. El filtro auditivo.

1.9.3. El filtro cinestésico.

MODULO 2. Las 9 personalidades detras del comprador

El eneagrama es como un manual de instrucciones de la condicion humana con el que podemos
comprender las motivaciones profundas que hay detras de nuestras conductas y actitudes. Es un
mapa de nuestra personalidad que nos permite determinar lo que somos a través del sentimiento, del
pensamiento y del instinto (pensar, sentir, actuar).

Desde el punto de vista de la venta se convierte en una poderosa herramienta porque nos permite
crear la tipologia de nuestros clientes.

2.1. Cuando predomina el pensamiento:
2.1.1. El investigador.

2.1.2. El leal.

2.1.3. El entusiasta.

2.2. Cuando predomina el sentimiento:
2.2.1. El ayudador.

2.2.2. El triunfador.

2.2.3. El individualista.

2.3. Cuando predomina la accién (el instinto):
2.3.1. El lider.

2.3.2. El pacificador.

2.3.3. El reformador.
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MODULO 3. La persuasién en accién

La persuasion es una comunicacién que influye o hace que otras personas cambien sus pensamientos,
sentimientos, deseos y comportamientos. Opera de tal modo que al interlocutor se le presenta la
informacion de una forma en la que debe volver a examinar sus valores personales y convicciones bajo
una luz diferente.

3.1. Los principios de la persuasion:
3.1.1. El agrado.

3.1.2. La autoridad.

3.1.3. El compromiso y la consistencia.
3.1.4. El contexto y el tiempo.

3.1.5. La credibilidad.

3.1.6. La empatia.

3.1.7. La escasez.

3.1.8. El interés y la necesidad.

3.1.9. La reciprocidad.

3.2. Férmulas persuasivas:

3.2.1. Atencién + Interés + Deseo + Accidn.

3.2.2. Problema + Agitacién + Solucién + Accidn.
3.2.3. Situacién + Problema + Implicacién + Necesidad.

3.3. El vocabulario persuasivo:

3.3.1. Los 11 verbos més vendedores.

3.3.2. Los cddigos reptilianos (el peso decisorio de la compra).
3.3.3. Los 3 decisores universales.

3.3.4. Las palabras — ideal de las 9 personalidades.

3.3.5. Las palabras mis influyentes de la venta.

3.4. Las preguntas para persuadir.

3.5. Dialogando con persuasion.

MODULO 4. El vendedor y su motivacion

4.1. La automotivacién para el éxito:
4.1.1. Hoy puede ser un gran dia.
4.1.2. Qué podria haber sido mejor.

4.2. La planificacion de la entrevista de ventas:
4.2.1. Creando a tu avatar.
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4.3. La comunicacién con el cliente:
4.3.1. Desde él y para él.

4.4. La relacién con el cliente:
4.4.1. Cultivando la confianza: “el pegamento de las relaciones”.

MODULO 5. Presentaciones para persuadir al grupo

5.1. Descubriendo a la audiencia:

5.1.1. A quiénes va dirigida la presentacion.
5.1.2. Para qué han ido a esa presentacidn.
5.1.3. Qué posicion psico-emocional tendrin.

5.2. Conectando con la audiencia:
5.2.1. Qué le vamos a contar.

5.2.2. Para qué se lo vamos a contar.
5.2.3. Cémo se lo vamos a contar.

5.3. Comunicando con la audiencia:
5.3.1. La comunicacién verbal.

5.3.2. La comunicacién no verbal (gestual).
5.3.3. La dramatizacién.

5.3.4. La improvisacidn.

attcliente@iniciativasempresariales.edu.es - america.iniciativasempresariales.com [ él



Formacion E-Learning

El método de la Venta Maestra

Autor

José Maria Garcia
V') Diplomado en Marketing y Direccién Comercial. Mentor en Oratoria y Comunicacion. Coach y

formador con amplia experiencia como facilitador comercial.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~3 > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Da.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

EL METODO DE LA VENTA MAESTRA

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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