Curso — Taller
para Vendedores

Mejora tus Estrategias
de Venta y Negociacion.

CRQ

Consulting Group

Contenido General del Entrenamiento |

Objetivos Generales: A o largo de este curso, podra aprender los fundamentos
esenciales del proceso de ventas. Este conocimiento basico le facilitara
alcanzar un cierre de venta mas eficiente, generando mayores beneficios
economicos tanto para usted como para su empresa.

Destinado a: Directores, Gerentes, Jefes de Zona, Vendedores y profesionales
del area comercial interesados en mejorar sus habilidades en ventas y
negociacion.

Duracion: 8 Horas.

- 1. Introduccion

Costo por Participante: $5,000 + IVA
Fecha: 7 de Diciembre de 2026
Horario: 9:00 a 18:00 Horas

Lugar: Hotel Comfort Inn, Monterrey Norte
Ave. Lopez Mateos No. 251, Col. Constituyentes de Querétaro,

6. Videoconferencia

Incluye:

Constancia de Participacion
Material de Apoyo

Coffee Break y Comida
Internet y Estacionamiento

9 Envio de Correos

1.1 ¢ Cuédndo se considera concluida 6.1 Cémo llevar a cabo reuniones de 9.1 Consejos y Recomendaciones
una venta? negocio efectivas 9.2 Cuando es Adecuado Utilizarlo
1.2 Globalizacion y competencia en el 6.2 Recomendaciones clave 9.3 Normas para el Correo Electronico
mercado 6.3 Errores frecuentes a evitar 9.4 Seguimiento
1.3 Innovaciones y transformaciones
en los modelos de negocio 7. Manejo de Objeciones [l 10.Estrategias para la Negociacién
7.1 La importancia de la honestidad 10.1 Dejar Espacio para la Negociacion
B 2. Conocimiento del Producto 7.2 Dominio del conocimiento del 10.2 Ceder de Forma Progresiva
2.1 Definicidon de vendedor prOdUCtO 10.3 Analisis de Fortalezas y
2.2 Dominio del producto 7.3 Evitar confrontaciones con el Debilidades
2.3 Concepto de calidad cliente 10.4 Técnica del Crunch
2.4 Caracteristicas principales del 7.4 Objeciones sobre precios en la 10.5 Modificar la Forma de Ajustar los
producto competencia Precios
7.5 Cuestiones relacionadas con la
M 3. Clasificacion de Clientes empresa B 7. Cierre de la Venta
3.1 Cliente impulsivo 7.6 Objeciones sobre el precio 11.1 Sefiales para el Cierre de Venta
3.2 Cliente indeciso 7.7 Objeciones respecto a la 11.2 Técnicas para el Cierre de Venta
3.3 Cliente positivo necesidad 11.21 Cierre Directo
3.4 Cliente comunicativo 7.8 Objeciones sobre el servicio 1.2.2 Cierre por Alternativa
3.5 Cliente reservado 7.9 Objeciones dirigidas al vendedor 11.2.3 Cierre por Amarre
3.6 Cliente oportunista 7.10 Objeciones sobre el producto 1.2.4 Cierre por Dificultad
3.7 Cliente insatisfecho 711 Andlisis de fortalezas y 11.2.5 Cierre por Error
Il 4. Grados de Contacto con el debilidades de la oferta 11'2'6 C!erre Imaginario .
. . 11.3 4,Como Perder un Cliente en 5
Cliente [ ] 8 Lenguaje Corporal en el Minutos?
4.1 Nivel directivo Ambito Empresarial '
4.2 Nivel gerencial i . .
4.3 Nivelgperativo 21222288 32 sghuf[i(rjt personal M 72. Servicio Postventa
. . 12.1 Importancia y Valor para el
B 5. Presentacion de la Empresa 8.3 Tecnicas para detectar mentiras Negocio
5.1 Preparacion y conocimiento o4 Posturas conerentes 12.2 Aspectos a Atender
A p U' 8.5 Gestos corporales clave 12.3 Claves sobre el Servicio
previo sobre el cliente antes de la 8.6 Significado de brazos cruzados Postvent
entrevista 8.7 Posturas favorables y ostventa
5.2 Recomendaciones a seguir desfavorables en negociaciones .
durante la presentacion 8.8 Posicionamiento estratégico para M 3. Conclusiones
negociar o gestionar reclamaciones

Calendario Completo

ler. Sector, San Nicolas de los Garza, N.L. México CP 66430
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