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- TECNICAS DE VENTA
A Y SERVICIO AL CLIENTE

Objetivos

Curso de Especializacion en Ventas y Servicio al Cliente, donde se estudiardn las técnicas de venta profesionales para desarrollar el perfil de
vendedor de gran nivel, entendiendo la importancia del vendedor como un experto en procesos y un buen comunicador. Buscamos dar a
conocer a fondo todas las fases de una venta: la prospeccidn a través de distintos canales; la argumentacion y manejo de objeciones, el
cierre de la venta, y la post venta. Los participantes del programa aprenderan a valorar las necesidades de los clientes, las influencias
sociales en su comportamiento y los motivos de compra, por medio de las técnicas de servicio al cliente, profesionalizindose en la fase de
postventa y gestionar la calidad en el servicio. Todo esto, cerrado magistralmente por el uso de herramientas que le permitirin mejorar la
Experiencia del Cliente, con el claro objetivo de fidelizacién y defensa, para entrar en el circulo virtuoso de la venta.

Metodologia

El curso estd dividido en 3 mddulos, los cuales contemplan distintos topicos que componen el contenido curricular del programa, cada
topico cuenta con ayuda multimedia y material escrito. Fue disefiado para brindar un avance estructurado por contenidos.

Los cursos cuentan con evaluaciones automaticas de retroalimentacion inmediata, con una exigencia minima de aprobacion del 70%. Una
vez aprobado el curso, se obtiene el Certificado de Aprobacién del curso en formato digital, con cédigo de autenticidad verificable en sitio
web.

Las exposiciones del Instructor del programa son por medio de la plataforma virtual y en formato de videos explicativos, para entregar
informacion, explicaciones conceptuales y tedricas de los contenidos involucrados en las competencias a desarrollar en el curso, con el
apoyo de videos de cada leccion y el Manual del Curso, donde se detalla todo lo relacionado con el programa de estudios. La utilizacion de
videos corresponde a clases pregrabadas de produccion propia y material de lectura elaborado por el Instructor titular del programa.




METODOLOGIA

Si opta por la metodologia AS+, el valor
del curso es diferente al que es 100%
E-Learning. Consulte bien los detalles
con nuestras Ejecutivas.

ASINCRONICO + SINCRONICO: TEORIA A TU RITMO,
iMAS UNA MASTERCLASS SINCRONICA POR MODULO!

Somos especialistas en el desarrollo de programas en linea, tanto Sincronicos (presenciales, via

plataformas de videoconferencia), asi como Asincronicos, donde desarrollamos material de

elaboracion propia audiovisual y manuales para estudio.

Con nuestro método “AS+", puedes estudiar de forma asincronica, accediendo durante todo un afio e

al curso, pero participando activamente de las Masterclass programadas en lo que dura oficialmente
el programa.

MASTERCLASS SINCRONICA: PROTEGIENDONOS DEL COVID-19

La intencidn no es mds que una sola: proteger a todo nuestro grupo de interés del COVID-19:
alumnos, instructores y colaboradores que hacen posible el desarrollo de una experiencia de Clase
Presencial. Por ello, hemos aplicado lo mejor de la tecnologia multimedia audiovisual, para poder
trabajar nuestro formato E-Learning Asincronico, reforzando ademds con una Masterclass por
madulo via Zoom en formato sincronico hasta donde estés durante el periodo que dure |a pandemia.
Hemos visto contagios en programas presenciales y no queremos ser parte de vectores de contagios,
mas atin con la letalidad que tiene el virus en grupos de personas de riesgo.




SPECIALIST COURSE

TECNICAS DE VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Médulo 01: TECNICAS DE VENTA

El Vendedor Profesional

Estacionalidad de la Demanda y Extrapolacion

El drea comercial: Una carrera interesante

Métodos y Técnicas de Venta: El Método Cientifico

El Proceso de Ventas: Prospeccion

El Proceso de Ventas: Cotizacion y Sequimiento

El Proceso de Ventas: Manejo de Objeciones

El Proceso de Ventas: Argumentacion

El Proceso de Ventas: Argumentacion, A quién dirigir nuestros argumentos
El Proceso de Ventas: Argumentacion, Caracteristicas vs Beneficios
El Proceso de Ventas: Cierre de Ventas

El Proceso de Ventas: Post Venta

Método de Venta: El Método AIDA

Método de Venta: El Método Spin Selling

Método de Venta: Persuasion (Ingenieria Social)

Método de Venta: The Golden Circle — Impulsar a la Accion

50 Habilidades de un Vendedor

10 Reglas de un Vendedor
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Attention / Atencién
Anuncios de redes sociales: Maostrar

Orlentacidn demografica anuncios:
de interés Temas de interés

Interest /

Action / Acciones para
retener y generar lealtad




SPECIALIST COURSE
TECNICAS DE VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Modulo 02: SERVICIO AL CLIENTE

Gestion del Servicio al Cliente basado en la ética, la
comunicacion, el manejo de emociones, y la satiafaccion
del cliente

> Profesionalismo y Etica Empresarial

> Manejo de las Emociones

> Areas problematicas y empleados problematicos

> (Comunicacion en el Trabajo en Equipo

> La Resistencia al Cambio y el Impacto en el Servicio al Cliente
> Vlentas, Marketing y CRM en el Servicio al Cliente

> Técnicas para la Satisfaccion en el Servicio al Cliente:

Retroalimentacion > Comunicacion en el Trabajo de Servicio al Cliente:
> (Comunicacion en el Trabajo de Servicio al Cliente: Formal e Elige tus palabras con cuidado

Informal > Sequridad en el Servicio al Cliente y Ventas:
> (Comunicacion en el Trabajo de Servicio al Cliente: Escrita, Introduccion

Verbal y No Verbal > Seguridad en el Servicio al Cliente y Ventas: La Lista

> Seguridad en el Servicio al Cliente y Ventas: Clientes
que engafan




FSPECIALIST COURSE
TECNICAS DE VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Médulo 03: HERRAMIENTAS DE GESTION DE VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Utilizando las herrramientas de gestion para mejorar la

performance en ventas y el servicio al cliente, pensando en

la Experiencia del Cliente

> Up Selling Customer Journey S
Cross Selling

Cross Selling en E-Commerce

Cross Selling y Up Selling: Diferencias de Conceptos
Customer Journey: La Experiencia del Cliente
Customer Journey: Sistema de Estimulo, Memoria y
Hormonales

Customer Journey: Ejemplo parte 01

Customer Journey: Ejemplo Parte 02

Gestion del Tiempo

Matriz de Organizacion de Tareas

V V V V V

vV V V V

Productos similares m

Viendo este
producto...

v

Productos complementarios

Up-selling Cross-selling




Proyecta tu carrera con Brainamics

Somos “ETA Approved School” para todo Latinoamérica, Escuela
Certificada por la organizacion de Certificaciones Neutrales mas
grande y con mas experiencia de EEUU

Técnicas de Ventas y

Liderazgo Corporativo
Servicio al Cliente 9 P

Gestion Empresarial desde la Fundamentos de Tecnologias
Perspectiva Comercial en Telecomunicaciones

Specialist Courses

Certification Courses que aplican para obtener las menciones de Especialidad en Diplomados Técnicos:
Mencidn Redes Opticas, Mencidn Cibersequridad, Mencin Videogigilancia IP Mencién Comunicaciones Inaldmbricas
y mencion Networking: Routing,, Swithcing and Servers

Gestion Comercial y Ventas Disefio de Redes y Enlaces Opticos
“Certified Customer Service Specialist” “Certified Fiber Optic Design”

Seguridad en Redes y Tecnologias de la Informacion
“Certified Information Technology Security”

Videovigilancia IP y Seguridad Electronica
“Certified Electronic Security Network Technician”

Tecnologias en Redes Moviles 5G
“Certified 5G Technician”

Administracion de Sistemas de Redes Corporativas
“Certified Network Systems Technician”

Certification aplica para drea Comercial



Diplomados - Master Specialty

Somos “ETA Approved School” para todo Latinoamérica, Escuela
Certificada por la organizacion de Certificaciones Neutrales mas
grande y con mas experiencia de EEUU

Diplomado Diplomado

Gestion Comercial y Ventas Liderazgo para Equipos Comerciales
Programa Integral con Certificacion de FEUU 3 Specialist Courses

Diplomado Diplomado

Gestion de Ventas en Telecomunicaciones Liderazgo de Equipos Técnicos
3 Specialist Courses + 1 Certification Course* 3 Specialist Courses + 2 Certification Courses***

El presente Curso es parte integral de la Malla Curricular de los 4 Diplomados,
por lo que al tomar el Curso, puedes continuar con el resto del programa para
finalizar cualquiera de los Diplomados, o los 4 Diplomados si asi lo deseas.
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Ahora, puedes darun'gran salto en tu Carrerao

CERTIFICACIONES INTERNA(IONALES

y tomar rumbo directo

MASTER SPE TY extendido directamente desde Estados Unidos

BRAINAMICS,
representante Latinoamericano de

ETA International: El Gigante Americano de las Certificaciones Neutrales

Fundada en 1978 y con mds de 40 anos de vida, Electronic Technician Association International representa a la industria electrd-
nica, desde el técnico y el educador hasta la institucion corporativa. Ha extendido su acreditacion a mds de 200,000 Profesionales
Certificados, dentro de mds de 90 programas de certificacion en una variedad de campos tecnoldgicos entre sus mas de 140
Escuelas en el mundo. Los profesionales certificados por ETA trabajan para muchas empresas conocidas como Motorola, Google,
NASA, Disney, ESPN y las Fuerzas Armadas de los Estados Unidos. Los programas estan reconocidos por el US Department of Labor

bajo el programa Career One Stop.

Certificaciones Acreditadas por el estandar 150 17011 /17024

ETA International estd acreditada por el Consejo de Acreditacion de Certificacion
I ‘ A( Internacional (ICAC), alianza de organizaciones dedicadas a garantizar la competencia, la
international certification gestion profesional y el servicio al publico mediante el fomento y el establecimiento de

accrediation councl normas para los programas de certificacién y acreditacién bajo el estandar IS0 / [EC 17011
e S0 /1EC17024.

Los Programas de Formacion de BRAINAMICS han sido revisados por un tercero neutral en EEUU y cumplen o superan
los niveles razonables de mantenimiento de registros, sequridad, objetividad y profesionalidad. Somos “ETA Approved
School”y “ETA Test Center” para TODO LATINOAMERICA impartiendo programas 100% certificados y aprobados en
idioma Espaniol.
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