
 
 

OBJETIVOS  

Personalizar la venta según el cliente.

 

DIRIGIDO A 

“ ”

Curso práctico
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Su aplicación en las ventas. 
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Algunas empresas y/o comerciales piensan que las ventas
 se parecen a un encuentro de boxeo donde se libra una
 batalla de opiniones y respuestas en la que el más hábil 
saldrá victorioso. 

Cuando el vendedor toma al cliente como su oponente, 
se crea mucha resistencia y esto provoca tensión entre las 
dos partes. Es mucho más efectivo detectar donde está la
 resistencia del cliente y dirigir la comunicación hacia 
donde este se siente cómodo. 

El objetivo del curso será que los participantes adquieran
 las habilidades y herramientas que les permitan mejorar 
y aumentar el éxito en las ventas desde la perspectiva de
 la Programación Neuroling ística (PNL) ü

PNL - Programación NeuroLingü ística:

En general, vendedores que quieran desarrollar y 
mejorar su gestión comercial con total efectividad, 
asegurando el éxito en todos los aspectos de la venta.

Directores comerciales.

Comerciales, Asesores, Consultores.

Es mucho más efectivo detectar donde está la resistencia del cliente a comprar y dirigir la 
comunicación hacia donde este se siente cómodo. 
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Si está interesado en este curso para varias personas de su 
organización, llámenos al 96 385 07 06 y benefíciese de una   

formación personalizada y flexible. 
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CONTENIDOS
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PRECIO Y BONIFICACIÓN
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Precio por alumno:  360,00 € (100% bonificable)
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        email: gqueipo@solucionesformativas.com
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El precio incluye sin coste adicional la gestión de la bonificación que corresponda ante la (F.T.F.E.) Fundación Tripartita.
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Para ampliar información sobre la bonificación que le corresponde a su empresa, la documentación 
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que hay que aportar,
 etc ...no dude en llamarnos sin compromiso alguno.

METODOLOGÍA  

 El curso es presencial con una duración de 27 horas

 A través de casos prácticos se van introduciendo los conceptos y herramientas fundamentales.
 

CONVOCATORIAS Y HORARIO 

 

 

La duración exacta del curso es de 24 horas. Posterioremente ( de 2 a 3 semanas ) se realizará una sesión de transferencia
( Coaching Grupal ) de 3 horas que tiene como objetivo subsanar cualquier deficiencia, duda o problema que haya
podido surgir en la aplicación práctica de los contenidos expuestos en el curso, 

El objetivo principal es la interiorización individualizada de los conocimientos y las técnicas mostradas para su aplicación
adaptada a la situación en concreto que vive el alumno en el día a día de su trabajo y su empresa. 

 realizando feed-back real de la implanta-
ción de dichas herramientas y su impacto de mejora en la empresa.
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www.solucionesformativas.com
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1.-La venta con PNL�

2.-El proceso de la venta con PNL.

2.1. Captando la atención del cliente�

2.2. Detección de necesidades y Raport: Cómo ganar confianza

  gustaría y lo que desea, entendiendo y aprovechando la

�- ¿Porqué y cómo funciona la PNL en las ventas?

- ¿Qué es y para que sirve la Programación Neuro-Lingüística?
�- La PNL y la comunicación efectiva

- Los primeros 15 segundos
- Anclajes: 

Cómo generar un estado de animo adecuado para vender. 
Cómo generar la sensación de querer comprar en el cliente.

 Cómo recuperar la sensación del cliente en el momento óptimo

 en dos minutos manteniéndola a lo largo de la negociación.
- Cómo liderar al cliente a comprar nuestro producto 
- Detectar lo que el cliente necesita, lo que quiere, lo que le 

  diferencia entre estos.
- Entendiendo la forma de pensar de los clientes por medio del

sistema VA (visual-auditivo-kinestésico). 
- Cómo obtener la información útil del cliente.
- Cómo hacer preguntas bien dirigidas. 
- Leyendo el lenguaje no verbal de cada cliente.

2.3. Presentación del producto
Cómo mejorar la percepción del cliente hacia características 

2.4. Tratamiento de objeciones.�

2.5. El Cierre de la venta.�

- Cómo detectar el momento idóneo del cierre.
- Técnicas efectivas para lograr el cierre de ventas.

indirecta; Método boomerang; Método de la interrogación; 

 los beneficios, Vender a personas, Apelar a las emociones.

Método de la compensación; Método del referido;
 Método de la demostración.

deseables y disminuir la de características no tan deseables.

Evitarlas : Vender valor, no precio. Vincular el precio con

Manejarlas :Negar la objeción directamente; Negativa 
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 Este curso está programado para el mes de marzo. 

gqueipo@solucionesformativas.com

llamando al 96 385 07 06, bien vía email: 
Si lo desea, puede realizar la pre-inscripción 

través de nuestro equipo de consultores,  bien 

Inicio: consultar
Finalización: Sesión de transferencia:

Horario: 15:30 a 19:30

Lugar: C/ Quart, 104 -1ª planta- Soluciones Formativas - Grupo Ifedes (46008) Valencia

Días de impartición:  Jueves
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consultar consultar
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