Camara de Gipuzkoa

Programa Superior de Gestion Comercial y Ventas

INSCRIPCION

Desarrollo de Competencias comerciales utilizando las mas innovadoras metodologias
de entrenamiento comercial

Este programa constituye un nuevo concepto que va mas alla de las férmulas tradicionales de
entrenamiento comercial. Se orienta tanto al desarrollo de competencias personales como
profesionales en el area de ventas, control de riesgos e incidencias, planificacion y liderazgo de
equipos comerciales.

Mediante un aprendizaje experiencial, cada participante lleva a cabo un trabajo minucioso para

su propio crecimiento. Todo ello a través de un equipo de expertos en ventas, especialistas en
persuasion, procesos de analisis, decision y liderazgo.

Programa

Moédulo | PERSUADIR EN SITUACION REAL DE VENTA: METODOS AVANZADOS

El participante descubre el modo en que la mente procesa la informacién antes de tomar una
decision. Cuéles son los resortes psicologicos que deben pulsarse para lograr el “si” tanto en
una presentacion personal, grupal o ante un auditorio.

El soporte tedrico puede completarse con un “coaching experiencial” en el que los
participantes protagoni-zan visitas comerciales reales de la mano de un ejecutivo de ventas

altamente experimentado.

Al finalizar este médulo el participante dominara:

Las leyes universales de la persuasion y su aplicacion a la esfera personal y comercial.
Los atajos y sesgos mentales frecuentes en situacion de venta.

Los estilos de comunicacion: cdmo sintonizar con cada tipo de cliente.

Convencer a través del lenguaje verbal y no verbal.

Técnicas avanzadas de argumentacion y refutacion.

El cierre de la venta: condiciones y abanico de técnicas.
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e Claves para vender y comunicar “en publico”.
Mo6dulo Il NEGOCIACION COMERCIAL

El objetivo de este modulo es dar al participante la oportunidad de vivir una negociacion en
primera perso-na. Tanto desde la fase de preparacion de la estrategia hasta el desarrollo
operativo de la misma. Se trata en definitiva, de identificar los puntos fuertes y débiles en
relacion a las competencias a desplegar en un proceso de negociacion.

Parejas de participantes con misiones distintas tomaran parte en una sesion de negociacion
supervisada, al fin de la cual se dominaran los siguientes puntos:

e ¢;Cuando negociar? La identificacion de objetivos en la negociacion.

e Eleccion de estrategias y tacticas.

e COmo establecer jerarquia y poder. La disposicion de las partes.

e El lenguaje verbal y no verbal durante la negociacion.

e ¢/ Qué tiene un buen negociador que no tengo yo?

e Contratos de compra — venta, agencia y distribucion.

e Role Play filmado: a la finalizacién cada participante recibira un analisis detallado de su
desemperio durante la negociacion efectuada, junto a una copia de la grabacion para su
trabajo posterior. Se efectuara un analisis profundo de las lineas a mejorar en todos y
cada uno de los aspectos que in-fluyen en el éxito de una negociacion.

Moédulo 1l ASSESSMENT CENTRE
Centro de evaluacion en entorno simulado

Durante esta fase un equipo de expertos en Recursos Humanos y desarrollo de competencias,
inician una fase de auto-diagndstico y auto-conocimiento.

A través de una metodologia especialmente disefiada para este programa, se administran las
siguientes pruebas con la asistencia adicional de un equipo de expertos en ventas.

1. Entrevista personal.

2. Test de habilidades comerciales.
3. Test de habilidades negociadoras.
4. Test de habilidades sociales.

5. Dinamicas de grupo.

Modulo IV ASPECTOS FINANCIEROS DE LA GESTION COMERCIAL

A lo largo de este moédulo se tratan los aspectos financieros y de cobro esenciales para una
correcta culmi-nacién de la operativa comercial.

Este aspecto, poco dominado por parte de muchos ejecutivos de ventas, se revela como
esencial para una correcta defensa del margen comercial y de la garantia de cobro.

e Los riesgos en la venta.
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e Conceptos financieros: valor-precio, venta-cobro, coste-pago, beneficio-margen,
rentabilidad-liquidez.

e Coordinacion necesaria entre el area comercial y financiera.

e Informacion y medicion.

e Negociacion de condiciones de venta en términos comerciales y financieros.

e Garantias contractuales: bancarias, personales y de seguros.

e El momento y los medios de cobro, eleccidn, negociacion y gestion de cheques,
transferencias, re-mesas simples, SEPA y documentarias, créditos documentarios.

e Efectos y causas principales de los impagos. Sefiales de alerta y reclamacion.

Modulo V CONSECUENCIAS LEGALES DE MALAS PRACTICAS COMERCIALES

Sin saberlo, los departamentos comerciales incurren frecuentemente en practicas erroneas que
generan situaciones de fuerte desproteccion para la empresa y abren riesgos en el terreno
econdémico e indemni-zatorio, con respecto a sus propios clientes. La correcta negociacion de
un acuerdo de compra-venta, agencia, transferencia de tecnologia, know — how o distribucion
puede reducir sustancialmente la respon-sabilidad econémica de la empresa frente a sus
clientes. Este modulo desvela las claves para ello.

e Errores comerciales mas frecuentes y sus consecuencias economicas.
e Negociacifion corecta de acuerdos de:

- Compra - venta

- Agencia

- Distribucion

- Transferencia de tecnologia

- Know - how

Modulo VI GESTION INTEGRAL DE CLIENTES/EQUIPOS COMERCIALES

Vender mejor conlleva frecuentemente vender menos, pero incrementar los margenes y tratar
con los clientes adecuados. Evaluar el valor de estos clientes, la forma de acometerlos y definir
una estrategia de contacto idonea son claves para consolidar la posicion comercial y orientar al
equipo hacia los objetivos prioritarios.

e Disefio de un ABC de clientes: criterios de segmentacion.

e Célculo del valor de cartera.

e Gestidon de grandes cuentas.

e Marketing relacional vs. Marketing promocional.

e Técnicas de prospeccion vs. Fidelizacion.

e Lanzamiento de ofertas.

e Plan de Captacion, Escalado, Fidelizacion, Retencion.

e Rutas de visita rentables: Sistema de asignacion de rutas y circuitos comerciales.
e Sistema de informacion para la venta.

Modulo VIl COMO COMUNICAR MI EMPRESA CON EXITO

e ;/Cbomo puede ayudar una buena comunicacion a vender mi negocio?.
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e Fijacion de objetivos: Lista de comprobacion.
e Orientacion de mi empresa: segmentacion, posicionamiento y USP.
e Todo pasa por diferenciarnos y elevar nuestra notoriedad.
e Personalidad corporativa.
e Como desarrollar una estrategia de comunicacion de éxito.
e Eleccion de publico, eje comunicacion, construccion del mensaje y uso de esloganes.
e La base de datos como fondo de comercio: como vender one2one.
e Acciones de promocion vs. acciones de fidelizacion: no todo vale.
e “Tengo una oferta, tengo una venta”: como construir ofertas que mueven a la accion.
e Mis precios comunican: uso tactico del precio.
e Eleccion de actividades, medios y soportes.
- Soluciones publicitarias para la PYME.
- Uso de las relaciones publicas.
- Uso de marketing directo.
- Uso del teléfono y el-mail marketing.

Modulo VIII EL FACTOR HUMANO EN LA VENTA Y ORIENTACION AL CLIENTE

Una empresa consciente se caracteriza por contar con una buena politica de reconocimiento,
comunica-cién y motivacion. Pero saber reconocer, motivar y liderar no se logra desde la razon,
sino esencialmente desde la emocion que abre nuevas vias hacia “lo posible”.Este programa
ayudara a cada participante a interiorizar aquellas competencias esenciales para trabajar con
personas, clientes y equipos.

e Claves para una correcta, remuneracion y evaluacion del vendedor.

e Motores y frenos a la orientacion al cliente y al mercado.

e Liderar un proyecto comercial desde la complejidad y la gestidon de las relaciones
humanas.

e Caso practico: El cambio de Orientacién en una Empresa Industrial.

Modulo IX MARKETING PERSONAL Y HABILIDADES SOCIALES - RODEARSE DEL
MEJOR EQUIPO

El participante alcanza un extenso conocimiento acerca del modo de identificar, valorar y
retener a los mejores colaboradores. Como lograr un grupo cohesionado y ser capaz de
orientar todo este potencial hacia el cliente.

e Entrenamiento practico en habilidades sociales.

e Desarrollo de una “marca propia”.

e Como identificar, atraer y vincular al mejor profesional.

e Claves para implantar un sistema de venta por objetivos.

e Cohesionar, motivar y reconocer a los integrantes del equipo.

e ¢ Esta mi equipo cohesionado y suficientemente orientado al cliente?

e Implantacion de un modelo de orientacién al cliente en mi organizacion.
e Como internalizar un proceso de seleccion.

e Herramientas de motivacion.

e Marketing interno.
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Modulo X COMPORTAMIENTO NO VERBAL PARA VENDEDORES

El lenguaje corporal manifiesta deseos, frustraciones, anhelos y sentimientos ocultos no
declarados. Para un vendedor, un negociador u orador el cuerpo es un arma que facilita el
acuerdo y la afiliacion a través de potentes mecanismos persuasivos.

e El enfoque de este modulo es eminentemente practico, combinando el rigor cientifico,
con la practica real, el visionado de videos y la interiorizacion de solidas bases
cientificas.

e La marca como activo comercial y de marketing.

e La emocién como base del comportamiento no verbal y aplicacién a la venta o
negociacion.

e Gestos y emociones desde el punto de vista evolutivo.

e Mecanismos efectores.

e Actitudes competitivas vs. Actitudes colaborativas.

e El uso del espacio en la venta y en la negociacion.

e La identificacion adecuada de las expresiones faciales.

e Bases de la mentira y deteccidén de la mentira a través de la expresion facial.

e Deteccidon de micro — expresiones y gestos “delatores” en mi interlocutor.

e Otros elementos a considerar.

Médulo XI LA TOMA DE DECISIONES FUTURAS
Hoy mas que nunca es necesario desarrollar la capacidad analitica de quien toma decisiones

en el ambito comercial y de negocios. Para minimizar riesgos y arrojar luz sobre los continuos
cambios es preciso con-tar con herramientas que faciliten esta labor.

Métodos aplicados a la toma de decisiones.

Métodos cuantitativos y cualitativos de analisis de la demanda.

Métodos de prevision de ventas.

Decidir analizando mi cadena de valor.

Entender el ciclo de los mercados y sus consecuencias para el marketing.

Modulo XIl CALCULO DE PRECIOS, COSTES Y MARGENES

El precio es uno de los reguladores basicos del mercado. De ahi que las decisiones sobre
precio incluyan el disefio y la puesta en practica de politicas de costes, margenes y descuentos
gue permitan un desarrollo comercial cohrente y faciliten la mejora del margen comercial en
cada contexto.

Margen de contribucion.

Costes y comisiones.

Precios psicologicos y de marketing.
Negociacion de precios y rappeles.
Técnicas de presentacion de precios.

Modulo XIll CALIDAD COMERCIAL, MEDIR LA SATISFACCION Y FIDELIZACION DEL
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CLIENTE

e Entrega de resultados del estudio DEKER sobre el nivel de orientacion al cliente de la
Empresa Vasca.

Auto diagnéstico y comparativo.

Sistemas de medicion de la calidad, satisfaccion y fidelidad.

Gestidn excelente de quejas y reclamaciones.

Disefio de cuestionarios y guiones.

Tratamiento de datos, sistematizacion, interpretacion y explotacion de la informacion
para una toma de decisiones comerciales.

Modulo XIV PROSPECCION DE MERCADOS INTERNACIONALES - INTELIGENCIA INTER-
CULTURAL

e La prospeccion de mercados internacionales.

e Frenos comerciales a la internacionalizacion de las empresas. Competir en otros
mercados.

e Entender las claves de una negociacion intercultural.

» Perfil del negociador multiculturalmente inteligente.

Mo6dulo XV DIRECCION Y ESTRATEGIA DE MARCA

e La marca como activo comercial y de marketing.

e Posicionamiento y gestion de la familia de marcas.
e Desarrollo de identidad deseada: “love marks”.

e Branding como estrategia.

Modulo XVI TECNICAS DE EXPRESION ORAL Y TEATRAL PARA COMERCIALES DE
EMPRESA

e El juego del comunicador.
Puntos fijos.

La neutralidad.

El cuerpo en el espacio.
Impulso y voz.

Ponentes

JAVIER MORENO OTO.

Director de DEKER — Consultores de Marketing. A lo largo de su trayectoria profesional ha
desempefiado puestos directivos en consultoria e investigacion de mercados, ocupando
posteriormente puestos en direccion comercial y gerencia de compras en diferentes empresas
ligadas al ambito de la distribucion comercial. Es licenciado en Ciencias de la Comunicacion
con especialidad en Publicidad por la Universidad del Pais Vasco.

JUAN MORENO OTO.

6/8



Camara de Gipuzkoa

Licenciado en Ciencias Fisicas, y Master en Administracion de Empresas por la Universidad
Politécnica de Madrid. Ha ocupado el puesto de Gerente de Equipamiento de cliente del
segmento PYMEs, Negocios y Profesionales para Telefénica Espafia. Socio de DEKER
Consultores de Marketing.

ROCCO CAIRA.

Consul honorario de Irlanda en Bilbao. Abogado colegiado en Vizcaya, Dublin y Londres.
Licenciado en Derecho, Trinity College Dublin, Diploma en Derecho Comunitario, University
college Dublin, y Diploma de Estudios Avanzados en Derecho Internacional Publico y
Relaciones Internacionales, Universidad del Pais Vasco. Especialista en contratacion, derecho
mercantil y arbitraje.

JOSE MANUEL AMORRORTU.

Socio director de AMET Consultores. Licenciado en Ciencias Economicas y Empresariales por
la UPV, AMP por el Instituto de Empresa, Postgrado en Gestion Empresarial (ASLE),
Especialista en Activos y Mercados financieros (TALDE) y Experto en Cash Management y
Gestion de Operaciones en (Audihispana).Ha sido Director Norte de la Division de Consultoria
y Formacion de Audihispana. Es asesor de empresas en sus areas financiera-tesoreria-medios
de pago a nivel nacional e internacional. Consultor Formador en operativa nacional e
internacional.

Otros datos relevantes
Fechas:

Marzo: 12, 23, 26y 27

Abril: 16, 17,23y 24

Mayo: 7, 8, 14, 15, 21, 22, 28 'y 29
Junio: 4, 5,11, 12,18, 19, 25y 26
Julio: 2, 3,9, 10,16y 17

Precio

2.750 euros

Descuento de un 10% para las terceras y sucesivas inscripciones.

En caso de no cancelar la inscripcion, o realizarla con menos de 48 horas de antelacion al inicio
de la formacién, se debera abonar el 100% del importe, salvo caso de fuerza mayor.

FUNDAE

Las inscripciones podran bonificarse parcialmente en las cuotas de la Seguridad Social a través
de la encomienda de gestion a Camara de Gipuzkoa.

Informacion

943 000293
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formacion@camaragipuzkoa.com
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