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La Escuela de Negocios de la Camara de Comercio de Quito tiene

= cco mas de 35 afios de experiencia, capacitando a mas de 300,000

L escuera
& opEnEGOCIOs

empresarios y emprendedores en todo el pais. Nuestro enfoque se
centra en el crecimiento y la competitividad a través de una formacion
Crecimiento y la 6 - . _ Fortalece el . . L .
competitividad  \\ | )) liderazgo continua y efectiva, con servicios innovadores que responden a las
necesidades de nuestros socios y clientes.

Ofrecemos cursos especializados en negocios, comercio, nuevas

tecnologias y transformacién digital, adaptandonos a la demanda de

Rel t .. . . . ,
eficiencia en el mercado laboral. Nuestro equipo incluye mas de 100

profesionales con experiencia en universidades de renombre y

FORMACION

EMPRESARIAL

PUNT

Mejorar habllidades'
y conocimientos |\

empresarios activos que comparten sus conocimientos practicos.

Ademas, representamos a la International Chambers of Commerce

| 1 decisli
::’:;:‘;':3;;" @, s i boias (ICC) en Ecuador y contamos con los derechos de INCOTERMS
y/

2020, brindando talleres especializados en esta normativa. Con mas

de 5,000 socios activos, llevamos 118 afios representando intereses
www.ccq.edu.ec

empresariales y promoviendo un entorno eficiente para la

recuperacion econémica.
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Nuestras alianzas estratégicas han permitido un
alcance internacional en programas de impacto social
enfocados en Género, Diversidad, Jovenes vy
Movilidad Humana.

Estos programas han mejorado ingresos y generado
empleo mediante formacién practica en Bootcamps
de emprendimiento global con metodologias
innovadoras.

Ofrecemos herramientas y conocimientos
actualizados para desarrollar habilidades
emprendedoras, esenciales para el éxito de los
participantes.

Nuestro compromiso con la inclusion y el desarrollo
sostenible se refleja en proyectos innovadores que
transforman positivamente la situacion econémica y

laboral del pais.
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DESCRIPCION:

En un entorno competitivo, vender implica entender la mente
del consumidor. Este curso de Neuroventas capacitara a los
asistentes en principios de neurociencia y comportamiento
humano para mejorar sus estrategias comerciales.

Exploraremos cémo el cerebro procesa informacion y qué
factores influyen en las decisiones de compra.
Aprenderemos a identificar estimulos que generan confianza
y deseo, y a aplicar técnicas de persuasion basadas en el
funcionamiento neuronal.

El programa incluye temas como psicologia del consumidor,
sesgos cognitivos, storytelling en ventas y comunicacion
efectiva. Con ejemplos practicos, los participantes podran
aplicar lo aprendido para mejorar su conexion con los
clientes y cerrar mas ventas.

Ademas, abordaremos  estrategias para  manejar
negociaciones comerciales y retener clientes mediante

NEUROVENTAS o cca talleres de Programacién Neurolingiiistica.
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OBJETIVOS

« Aplicar principios de neurociencia en estrategias de
ventas para conectar con las necesidades esenciales
de los clientes, logrando asi vender de manera mas
efectiva.

Conocer las técnicas mas poderosas de ventas
basadas en Programacion Neurolinguistica (PNL).

Integrar con éxito el proceso de venta utilizando tacticas
de neuroventas.

Desarrollar un sistema operativo de ventas que permita
al vendedor optimizar su trabajo diario, aplicando
herramientas de planificacion y evaluacion de
resultados.

DIRIGIDO A

Gerentes de ventas, supervisores comerciales, asesores
comerciales, asesores de servicio al cliente vy
emprendedores.

DURACION

15 horas académicas y practicas
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METODOLOGIA: = W e

Basado en los lineamientos de la andragogia dentro del modelo constructivista, mediante el empleo del ciclo de aprendizaje conocido

como ERCA: Experiencia, Reflexion, Construccion Conceptual y Aplicacion.

Experiencia: Componente vivencial donde utilizamos role

7 play, juegos, analisis de perfil comportamental y tendencias.
EXPERIENCIA

Reflexion: Trabajamos emociones desde la responsabilidad y

auto-critica.

Construcciéon: Generamos aprendizajes desde la practica, la

, APLICACION

CONSTRUCCION

teoria y las experiencias de cada participante.

Aplicaciéon: Logramos que el aprendizaje obtenido se aplique

a la vida profesional y personal de cada participante.




METODOLOGIA:

'FORMACION FLIPPED
AGILY ACTIVA CLASSROOM

ABP —
APRENDIZAJE
BASADO EN
PROYECTOS

GAMIFICACION

ABC —
APRENDIZAJE
BASADO EN
COMPETENCIAS
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Se focaliza en la utilizacion de las denominadas metodologias activas

de aprendizaje con INNOVACION.

En este sentido el aprendizaje es un proceso constructivo y no
receptivo; la ensefianza se centra en el participante para el desarrollo
de COMPETENCIAS propias del saber; trabajan en equipo, discuten,
argumentan y evalGan constantemente la informacion.

La ensefianza se da en un contexto de problemas del mundo real o
de la préactica profesional, presentando situaciones lo mas cercanas
posibles del entorno al cual el ejecutivo de ventas se enfrentara en el

futuro.
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Perfil del asesor comercial y enfoque practico de entrenamiento

Neuroventas y comportamiento del cliente
* Neurociencias —Neuromarketing — Neuroventas [ cca
. .. , . . - ESCUELA
«  Principios: ¢Qué estimula al cliente a comprar? &> obenEecocios
«  ¢Qué hace que la mente tome la decision de compra?
« ¢CoOmo venderle a la mente?
« Taller: DISC - Perfiles de clientes

PNL en el sistema comunicacional
« Lenguaje verbal — Estrategias de sintonia
* Lenguaje paraverbal — Inteligencia emocional
* Lenguaje corporal — Estrategias de conexion

Procesamiento de informacion del cerebro tri uno
«  Cerebro reptil — cédigos reptilianos
Cerebro limbico — conexion emocional
«  Cerebro cortex — razonamiento y reflexion

Embudo de botones simbdlicos
* Manifiesto de necesidad - Activacion emocional
«  Escuchar la mente - Verbos positivos de accion
«  Taller: Accion de botones en el speech

Neuroventas en la gestion y cierre de ventas
* Preventa
* Prospeccion
* Analisis de la informacion del prospecto
« Fijacion de objetivos 5¢ comencio
» Estrategias de actuacion e

- Taller: Segmentacion generacional de clientes
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Técnicas de apertura
* Relajaciony primera impresion
* Speech y personalizacion del contacto
» Rapport y conexion subconsciente
+ Estimulos para la generacion de confianza
« Taller: Clinicas de apertura
Técnicas de interrogacion
* Qué y como preguntar
* Uso del lenguaje verbal, paraverbal y no verbal
« Escucha activay engagement
* Determinacion de deseos y necesidades
« Taller: Clinicas de interrogacion
Técnicas de presentacion de productos y servicios
» Matriz de caracteristicas y beneficios
» Percepcion de valor - andlisis costo / beneficio
« Alternativas y sugerencias sugestivas
Técnicas de rebatimiento de objeciones
* Clases de objeciones
* Uso del storytelling para la persuasion emocional
* Factores de decision de compra: precio — servicio - calidad
Técnicas de cierre de ventas
» Técnica del micro cierre de ventas
« Enfasis en los beneficios aceptados
» Activacion de gatillos mentales
* Aprovechamiento oportuno

ol CCQ
« TActicas de cierre de ventas NEUROVENTAS «<fsle S e pkncio
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« Taller: Clinicas de presentacion, rebatimiento y cierre de
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FACILITADOR = Wlhoos TGS Hiiper

« Magister en Marketing por la Universidad de Especialidades Espiritu Santo y es

Ingeniero de Empresas por la Universidad Tecnoldgica Equinoccial.

« Su formacion incluye una certificacion como Coach Profesional en Bogota y
especializaciones en Training for Trainers y Wholesale Channels Sales and Marketing

en México.

« Como consultor y facilitador senior, ha trabajado con empresas como Adidas y Grupo La

Fabril, aplicando estrategias de neuroventas que mejoran los resultados comerciales.

« Su experiencia como Gerente Comercial en DMC y BATA Shoe Organization le ha

permitido implementar tacticas efectivas en el &mbito de ventas.

GALO GARCES

 En el d&mbito académico, fue Director Académico en el American Junior College y
docente de Neuroventas, Psicologia del Consumidor e Inteligencia de Mercados en
varias universidades, incluyendo maestrias en UDLA y UCE. Desde 2007, es facilitador
y conferencista en la Escuela de Negocios de la Camara de Comercio de Quito, donde
comparte su conocimiento sobre gerencia comercial, ayudando a las organizaciones a

conectar mejor con sus clientes y maximizar resultados.
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“Logramos que tus talentos se conviertan en resultados”.

INSCRIBETE:
099 910 0500
= capacitacion@lacamaradequito.com
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