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La siguiente propuesta se articula alrededor de seis ejes:

1. Objetivo general

2. Principios de la capacitación

3. Metodología de capacitación

4. Temática propuesta

5. Métodos pedagógicos de enseñanza

6. Control y evaluación de resultados

Objetivo general 

Mejorar la productividad del equipo comercial mediante la incorporación de nuevos conocimientos.

Principios de la capacitación

· Lograr que la capacitación no sea un acto formal, sino que forme parte de un proyecto y de una política estratégica que responda a las necesidades actuales y futuras de la empresa.

· Dirigirse a un público mixto y heterogéneo y no a un destinatario único.

· Lograr que lo aprendido sea pragmático y no teórico. De aplicación concreta a la labor diaria.

Metodología de capacitación

Sensibilización de los participantes:

A partir de una exposición inicial se presentan las técnicas y los métodos que están siendo utilizados actualmente. Se presentan actividades simples y disparadores neutrales.

Reflexión: 

Se trata de mejorar grupalmente el saber hacer de cada uno de los participantes y, en especial, de analizar críticamente los comportamientos actuales de distintos modelos de ventas.

Entrenamiento sobre casos concretos:

Se enfrenta a los participantes con situaciones que tienen que ver con su labor diaria en el punto de venta y con su mercado en particular, a fin de responder a los problemas particulares de cada uno de los participantes. También se efectuarán breves exposiciones didácticas del mercado de pinturas que permita la conceptualización de las técnicas presentadas.

Temática propuesta

Objetivos de la Capacitación

Objetivo Central 

El escenario actual de la nueva economía impone desafíos para la gestión de los recursos humanos. Cambio, crecimiento y transformación son los pilares fundamentales del contexto actual. En este escenario el éxito competitivo de la empresa depende cada vez más del aprendizaje y la creación de conocimiento. Desarrollar, crear e implementar nuevas habilidades y el nuevo modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones es el objetivo central de la capacitación. El programa consta de siete módulos consecutivos. Al finalizar la capacitación el participante sabrá interpretar las necesidades de los clientes y prospectos, podrá ofrecer distintos productos y cerrará más ventas de manera eficaz. El modelo está orientado a facilitar la consecución de los objetivos comerciales de la empresa, realizar ventas cruzadas, mejorar la captación y fidelización de clientes y profesionalizar el equipo comercial.

Objetivos de Apoyo


Fortalecer el vínculo y la comunicación con los clientes. Vender beneficios.


Entrenar habilidades de detección de necesidades, argumentación, presentación,  manejo de objeciones y cierre.


Conocer los distintos tipos de preguntas. Formular preguntas eficaces.


Aumentar la venta de accesorios y colaterales.


Comprender el concepto de retención y fidelización de clientes.


Contribuir a la formación de Profesionales de Venta.


Desarrollar habilidades para el manejo de situaciones de venta.

Contenidos

Seminario Ventas Estratégicas Basadas en relaciones

Contenidos

1. Cambio de Paradigma

Visión General del Módulo

El módulo Cambio de Paradigma, introduce al participante en el conocimiento de los distintos modelos de vendedor que operan en la actualidad. El mismo marca claramente las aptitudes y talentos necesarios para desarrollar con éxito la gestión comercial. 

En este módulo el participante aprenderá a:


Reconocer los distintos modelos de vendedor.


Ser consciente de cómo puede mejorar su rendimiento y su efectividad.


Desarrollar una nueva perspectiva con respecto a la profesión de la venta.


Comercializar estratégicamente sus productos.


Transformarse en un Vendedor Consultivo.


Identificar el proceso y los motivos de compra de los clientes.

2. Iniciando la Relación

Visión General del Módulo

El módulo Relación, describe el primer paso del proceso de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. Cómo iniciar una correcta relación comercial y desarrollar una excelente vinculación con el cliente. Este módulo proporciona las bases para establecer relaciones a largo plazo con los clientes.

En este módulo el participante aprenderá a:


Iniciar una correcta relación con sus clientes.


Aumentar su credibilidad como vendedor.


Sentar las bases para establecer relaciones a largo plazo con sus clientes.

3. Identificando Necesidades por Medio de la Escucha Activa

Visión General del Módulo

El módulo Identificando Necesidades por Medio de la Escucha Activa, describe la tercera fase del modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. La fase de reunir información sobre el cliente. El participante ya ha desarrollado la habilidad de conectarse y relacionarse con su cliente, ahora su meta es identificar las oportunidades que tiene y como puede satisfacer las necesidades del cliente.

En este módulo el participante aprenderá a:


Formular los distintos tipos de preguntas.


Formular preguntas eficaces.


Escuchar activamente a su interlocutor.


Verificar el grado de avance de la operación.

4. Venta de Beneficios 

Visión General del Módulo

El módulo Venta de Beneficios del programa describe la cuarta fase del modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. Durante la fase de inicio de la relación y de detección de necesidades el participante ya ha adquirió una idea completa de las necesidades y motivos compra de su cliente, y también entiende como sus productos y servicios pueden ayudarlo. Ahora su estrategia consiste en presentar los productos que más se adecuan a las características y necesidades del cliente. 

En este módulo el participante aprenderá a:


Diferenciar entre atributos y beneficios.


Vender por beneficios.


Manejar los atributos importantes y determinantes de su empresa.


Relacionar las necesidades del cliente con los beneficios de su producto o servicio.


Realizar presentaciones eficaces.


Adecuar su estrategia de ventas.

5. Proceso de Venta 

Visión General del Módulo

El módulo Proceso de Venta de Beneficios del programa describe la quinta fase del modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. Durante las fases anteriores el participante adquirió habilidades referentes a la detección de necesidades, escucha activa, y también sabe como vender un producto a través de sus beneficios. Ahora debe armar su estrategia de ventas.

En este módulo el participante aprenderá a:


Explicar las partes del proceso de ventas.


Realizar una apertura de venta efectiva.


Presentar Eficazmente el producto.

6. Manejo de Objeciones

Visión General del Módulo

El módulo Manejo de Objeciones del programa describe la sexta fase del modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. El participante ya posee habilidades de gestión que le permitirán desenvolverse mejor frente a sus clientes. 

En este módulo el participante aprenderá a:


Describir y manejar el proceso de objeciones y quejas.


Comprender la importancia de las objeciones.


Responder a las quejas y objeciones del cliente de forma efectiva.

7. Cierre Estratégico

Visión General del Módulo

El módulo Cierre Estratégico del programa describe la séptima fase del modelo de Ventas Estratégicas Basadas en Relaciones. El participante ya posee las principales habilidades que se requieren para ser un vendedor exitoso. En esta etapa descubrirá como concluir una operación en forma exitosa.

En este módulo el participante aprenderá a:


Comprender el paso del cierre en el proceso de venta


Manejar los distintos tipos de cierre.

Métodos pedagógicos de enseñanza

Los métodos y las técnicas pedagógicas serán seleccionados en función de los objetivos que se desean alcanzar y de acuerdo con el ritmo que presente de cada grupo.

Exposiciones teóricas por parte del profesor:

El presente recurso será utilizado con el objetivo de explicar y describir los temas teóricos, con la finalidad de introducir al participante en el tema y facilitarle el estudio del material entregado.

Estudio y discusión de casos concretos:

La resolución de los mismos la realizarán los participantes en grupos que no excedan de cuatro miembros. A los participantes se les solicitará la confección de trabajos que tratan aspectos fundamentales de la disciplina. La utilización del presente recurso permite al instructor evaluar el grado de dedicación y aprendizaje generado por el seminario.

Ejercicios prácticos:

Al cierre de cada capítulo del manual, los participantes deberán resolver ejercicios y problemas prácticos que corresponden a la temática tratada y también con su labor diaria, con el objetivo de integrar la teoría y la práctica. 
Control y evaluación de resultados

Trabajos prácticos individuales: 

Durante la capacitación se entregarán casos y cuestionarios que deberán ser leídos y resueltos por los participantes. Cada caso intentará ilustrar una situación real que pueda darse en una empresa del mismo rubro, permitiendo focalizar los temas vistos en el seminario y en el manual.

Redacción de un informe de control por curso

Se presentará adicionalmente un informe con los resultados logrados, como así también con las limitaciones encontradas dentro de cada grupo y participante.

Carga Horaria. 10 horas
Equipamiento Multimedia para la Capacitación

	Equipamiento
	Marketing PDV posee tecnología de última generación para el dictado de los cursos y las proyecciones de los videos en el caso que se requiera.

La misma es preponderante a la hora de implementar un programa de capacitación ya que se debe integrar y motivar a los recursos humanos participantes. 

Cañón Proyector Digital Panasonic Ptlu 50 diámetro de pantalla 1.5 metros de alto por 2.5 metros de ancho.

Equipos portables HP.

Pantallas profesionales digitales para la visualización de videos y cursos.




Intructor

Fernando Luchetti

M.B.A. en Finanzas, Postgraduado en E-Business, Postgraduado en Administración Estratégica de la Calidad, Postgraduado en Negocios Internacionales, Licenciado en Comercialización. Profesor en distintas universidades en materias relacionadas con el marketing y las finanzas. Actualmente dirige una empresa minorista. Ha dictado numerosos cursos de capacitación para Philips, Carrier, Johnson & Johnson, Alba, Sepyme, Dupont, Invista y numerosas cadenas minoristas de distintos mercados.

Calle 50 Nº 337 entre 1 y 2. Ciudad de La Plata,  Provincia de Bs. As.

Teléfonos  0221 - 4837731/  0221 - 4838641

E Mail info@marketingpdv.com.ar

www.marketingpdv.com.ar 
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