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OBJETIVOS

Brindar al participante las técnicas
comerciales, estrategias de ventas
innovadoras y las herramientas para
convertirse en un vendedor exitoso. En
este diplomado podran adquirir los
conocimientos para disefar planes de
venta como parte comercial del plan
de marketing y ademas, aprender
herramientas de captacion,

fidelizaciobn y mantenimiento de
clientes de un mercado definido.

DIRIGIDO A

Gerentes de Ventas, Supervisores de
ventas, ejecutivos de ventas,
Ejecutivos de Publicitarias y Personal
que labora en los departamentos de
Marketing y de Ventas de Ilas
empresas. Estudiantes de
Administracion y de Marketing que
deseen conocer las tendencias
modernas en el manejo de las Ventas
Estratégicas.




CONTENIDO:

Moédulo I. Ventas Estratégicas y Seleccion de Cuentas Clave.

= Tendencias en el mundo de las ventas.
= La venta estratégica: conectando acciones de corto plazo

con desempeno de largo plazo Integracidon del marketing y
la venta.

= Establecimiento de necesidades.

= QOrganizacién de ventas.

= Seleccidn de cuentas clave.

= Cotizacion y propuesta.

= Desarrollo de propuestas de valor efectivas.

= Construyendo relaciones comerciales de lago plazo con
cuentas claves.

= Técnicas de negociacion.

= La gestidon de la post venta.

= Medicidon de desempeno en KAM.

Moédulo Il. Customer Experience y Estrategias de
Fidelizacion.

= Prospeccion y captacion de clientes.



CONTENIDO:

= Establecimiento de necesidades.
= Gestion de reuniones.

= El valor de la informacidén de clientes y bases de datos.
= Prospeccion y captacion de clientes.

= Monitorizar la experiencia del cliente.

= Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente.

= Generar valor anadido al cliente.

= Cross selling, trade-up y rentabilizacién de la cartera.

= Asistencia al cliente/a.

= |nformacion y formacion al cliente/a.

= Tratamiento de las Reclamaciones.

= Como conseguir la satisfaccién del cliente/a.

= Segmentacion de clientes y mapas de posicionamiento.
= Modelos de satisfaccion y lealtad de clientes.

= Modelos de prediccion de ventas.

= Retencion, fidelizacidn y reactivacion de clientes.
= Programas de fidelizacion.

= Captaciéony fidelizacidon de clientes.

= Estructura de un plan de fidelizacion.




CONTENIDO:

Maédulo lll. Direccién y Gestion Comercial.

= |La Estrategia Comercial.

= Planesy presupuestos de ventas.

= Performance Management.

= Analisis geografico de la zona de ventas.

= Marcar objetivos.

= Diferencia entre objetivos y previsiones.

= Los nuevos retos de la Direccion comercial.

= Planificacidon comercial y el analisis de variables.
= Fundamentos estratégicos comerciales.

= Zonasy rutas de venta.

= Analisisy toma de decisiones.

= Tecnologias de la informacion en la Direccidn comercial.
= QOrganizacidén comercial.

= Prevision de Ventas.

= Gestion de clientes estratégicos.

Maédulo IV. Diseno del Plan de Ventas.

= El plan de ventas.



CONTENIDO:

= Etapas del plan.

= Objetivos del plan.

= Tiempos para su desarrollo.

= Meétricas a tener en cuenta.

= El prondstico de ventas y la clasificacion de los clientes.
= El plan de objetivos y presupuesto.

= El presupuesto.

= :De qué depende un plan de ventas efectivo?
= Manejo de Territorios.

= Segmentacion.

= Planes de estrategia territorial hoy en dia.

= Planes de generacion de demanda.

= Analisis de resultados de ventas.

= Puesta en marcha de acciones y seguimiento.
= Cerrar oportunidades.

Moédulo V. Direccidn Estratégica del Equipo de Ventas.

= El reclutamiento del vendedor.
= El proceso de seleccién de vendedores.



CONTENIDO:

= Seleccion de fuerzas de venta.

= Remuneracion de vendedores.

= Motivacion y liderazgo.

= Desarrollo de equipos de alto desempeno.

= Dinamizacion y direccidon de equipos comerciales.

= Estilos de mandoy liderazgo.

= La motivacidn y reanimacion del equipo comercial.

= Formacion y habilidades del equipo de ventas.

= La resolucion de conflictos en el equipo comercial.

= Analisis y evaluacion del desempeno de los
miembros del equipo comercial.

= Evaluacién general del plan de ventas llevado a
cabo y de la satisfaccion del cliente.

Maédulo VL. El perfil del Vendedor Exitoso.

» La comunicacion en la venta.

» |La comunicacion oral.

» Caracteristicas de la comunicacion oral.

= Normas para la comunicacion oral efectiva.
» Personalidad del vendedor.




CONTENIDO:

= Clases de vendedores.

= Los conocimientos del vendedor.

= Motivacion y destreza.

= Analisis del perfil del vendedor.

= El papel del vendedor.

= La presentacién efectiva.

= Tips de Imagen Personal y Profesional.

= Ellenguaje corporal en el proceso de ventas.
= |[nteligencia emocional en las ventas.

= Marketing y ventas personal.

= Principios basicos de un buen vendedor.
= Protocolo de las reuniones de negocios.




TU AGADEMIA DE CAPACITACION ESPECIALIZADA

(.COMO ME INSCRIBO?

Puede realizar el apartado de su cupo comple-
tando el Formulario de inscripcion, tal formu-
lario puede descargarlo de nuestra pagina
web o solicitarlo a Info@caes.com.do, también
puede solicitarlo a la representante que le
asista,

luego puede enviarlo por la misma via.

Lo completa resaltando el nombre del entre-
namiento y la fecha en la cual inicia.

¢COMO CONFIRMO MI CUPO?

El cupo de asegura emitiendo el pago minimo
o completo del entrenamiento. Los pagos
pueden ser realizados de lasiguiente manera:

- Efectivo pasando por nuestras instalaciones
‘Tarjeta de crédito pasando por nuestras ins-
talaciones o via telefénica

- Cheque

- Transferencia Bancaria o Depdsito Bancario




DURACION
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809-567-6106
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