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’ OFERTA Tecnicas de ventas

ACAD é M I C Inicia: Duracion: Modalidad: Costo: Horario:
19 de julio 15 horas Presencial $90 Sabados de
08:00 a 13:00
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DESCRIPCION
En el entorno actual, la confianza en las relaciones comerciales es esencial
para lograr ventas sostenibles.

Este curso ejecutivo esta disenado para fortalecer las habilidades de venta
mediante técnicas modernasy el uso estratégico de inteligencia artificial (1A).
Los participantes desarrollaran competencias clave como disciplina,
perseverancia, orientacion a resultados y comunicacién efectiva,
fundamentales para alcanzar metas comerciales y generar ingresos.

A través de un enfoque practico y contextualizado al mercado ecuatoriano,
aprenderan a prospectar, negociar y cerrar ventas con mayor efectividad,
apoyados por herramientas digitales que optimizan cada etapa del proceso.

OBJETIVOS

« Dominar técnicas de prospeccion, negociacion y cierre adaptadas al
entorno actual.

* Aplicar herramientas de |A para automatizar procesos, calificar
prospectosy personalizar la experiencia del cliente.

« Disenar estrategias de ventas adaptadas al entorno digital y al
comportamiento del consumidor actual.

'- * Fortalecer habilidades de comunicacion, persuasiony fidelizacion.

o ccaQ DIRIGIDO A:

e
[ ) @ CAMARA

TECN|CAS DE VENTA oo ifconesce  Gerentes comerciales y de ventas., Ejecutivos de cuentas vy
representantes de ventas, Emprendedores y duefos de negocios.,

Profesionales de marketing y atencion al cliente.
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Modulo 1: Fundamentos de la Venta Moderna

Evolucion del proceso de ventas en Ecuador y Latinoameérica.

El nuevo perfil del cliente digital.

Ventas consultivas vs. ventas tradicionales.
e (Generacion de confianza en las relaciones comerciales.

Moddulo 2: Prospeccion Inteligente de Clientes

Técnicas de prospeccion en frioy en caliente.

* Uso de IA para identificar y calificar leads (CRM inteligentes,
scoring predictivo).

* Automatizacion del seguimiento con herramientas como ChatGPT,

<e® CCQ HubSpoty Zoho.

CONTENIDOS SOl e

 Diseno de mensajes efectivos para captar la atencion del cliente.
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Moddulo 3: Técnicas de Negociacion Comercial

* Principios de negociacion efectiva.

Identificacion de necesidades y objeciones.

Estrategias de persuasiony manejo de conflictos.
* Simulaciones de negociacion con IA como asistente de preparacion.
Modulo 4: Cierre de Ventas y Fidelizacion

* Técnicas de cierre directo, alternativo y por urgencia.

Senales de compray coOmo actuar ante ellas.

* Seguimiento postventay fidelizacidon con herramientas digitales.

Automatizacion de encuestas de satisfacciony recomendaciones.

Maédulo 5: Estrategia Comercialy Omnicanalidad

<e® CCQ

@ @ CAMARA

CONTENIDOS Coee o

Disefio de embudos de ventas digitales.

Integracion de canales: WhatsApp, email, redes sociales y CRM.

Analisis de datos paratoma de decisiones comerciales.
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FACILITADOR

* Albert es un profesional con sélida formacion académica y amplia experiencia en el desarrollo
de competencias comercialesy de liderazgo.

* Es Master en Gerencia de Ventas por la Caribbean International University y cuenta con una
Maestria en Gestion Educativa por la Universidad Iberoamericana del Ecuador. Su formacion
de base es en Administracion Informatica Gerencial, titulo otorgado por la Universidad
Catodlica del Tachira.

* Alo largo de su trayectoria ha ocupado cargos clave en consultoria, capacitacion y direccion
de programas de formacidn en ventas, tanto en el sector publico como privado. Ha colaborado
con empresas nacionales e internacionales en roles como:

* Consultor Gerencial en Talentis Coaching & Consulting

* Directory Consultor Instructor en Gerencia Proactiva

* Coordinadorde Educacion Continua en el Instituto Superior Tecnolégico Universitario Libertad

* Su experiencia como formador se centra en el desarrollo de habilidades comerciales y
comunicacionales, con especializacion en:

* Ventas Estratégicas y Consultivas
* Oratoria Efectivay Persuasiva

* Servicio al Cliente de Alto Impacto
* Formacién de Formadores

* Su enfoque practico, dinamico y orientado a resultados, guia a los participantes en el
fortalecimiento de sus habilidades de prospeccion, negociaciéon, cierre de ventas vy
fidelizacion, adaptadas al entorno actualy potenciadas con herramientas digitales.

ALBERT PULGAR
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“Logramos que tus talentos se conviertan en resultados”.

INSCRIBETE:
099910 0500
D4 capacitacion@lacamaradequito.com
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www.ccqg.edu.ec
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