
NEUROVENTAS

EL ARTE DE VENDER SIN VENDER

Inicio: Lunes, 26 de febrero de 2024 

Horario: Lunes a viernes de 18:00 a 20:00            

Duración: 10 horas

Inversión P.V.P: $ 70

Inversión Socio CCQ: $ 50 

Modalidad: Presencial



NEUROVENTAS EL ARTE DE VENDER SIN VENDER

DESCRIPCION

En la actualidad es de vital importancia aprender 

a potenciar las ventas utilizando técnicas 

de investigación en neuromarketing para lograr 

una mejor conexión emocional con el cliente y 

sus necesidades.

OBJETIVO

Desarrollar en cada uno los participantes

sus destrezas y habilidades para una

GESTIÓN COMERCIAL con excelencia.

APRENDER a Manejar eficazmente sus

relaciones Interpersonales con los clientes a los

cuales la empresa ofrece sus servicios

DIRIGIDO A

Gerentes de ventas, supervisores de ventas, 

jefes comerciales, vendedores, asistentes de 

ventas, emprendedores, empresarios, profesores, 

facilitadores.



CONTENIDO

• Cambio de Actitud

• Identificación de nuestros clientes

• LIDERAZGO

• Comunicación Comercial

• Los 5 Ingredientes para crecer exponencialmente

• Perfil de ventas diferencial

• Cómo diferenciar mi empresa

• Cómo hacer de mis ventas una experiencia para el

cliente

• Fórmula del Éxito

• La verdadera estrategia de Neuroventas

• Cómo vender servicios

• Liderazgo Influyente y de Negocios

• Cómo calificar a sus clientes

• Técnicas de Ventas

• Cómo darle valor a mi empresa

• Estrategia de Posicionamiento

• Cierre de ventas efectivo

• Conviértase en Coach de su empresa

• Cobranzas efectivas 

• Planificación Comercial

• Administración del tiempo

• Fórmula cálculo metas de Ventas 

• Fórmula proyección en ventas

• Inteligencia Financiera:       

• Índice de progreso en Ventas       

• Índice de edad económica       

• Patrimonio Financiero



FACILITADOR

Juan Ramiro Paredes

• Instructor y catedrático en temas de Negociación y cierre

de ventas en universidades reconocidas de Ecuador.

• Tiene títulos de Máster en Liderazgo Carismático de

UDLH y en Dirección Comercial en Caros III Madrid.

• Ingeniero en Marketing y Negociación UTA

• Diplomado en: Recursos Humanos Productividad y

Competitividad UEES

• Licenciado en Administración de UCE Empresas

• CEO INMA INterMarketing Consultora

• Director Comercial Ind. Textil JERPP

• Investigador Científico 10 años

• Consultor Especializado en Negociación

• Conferencista / Facilitador de la Escuela de Negocios de

la Cámara de Comercio de Quito.



“Logramos que tus 
talentos 

se conviertan en 
resultados”.



INSCRIBETE:

099 763 6883

lcueva@lacamaradequito.com

www.ccq.edu.ec


