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TECNICAS DE VENTAS ESTRATEGICAS PARA

Desarrollar en los participantes las competencias necesarias para planear, ejecutar y optimizar procesos
de venta consultiva, aplicando técnicas modernas de prospeccién, comunicacion efectiva, negociaciony
cierre, con el fin deincrementar resultados comerciales, fortalecer la relacion con clientes y
aprovechar herramientas digitales que impulsen la fidelizacidén y el crecimiento sostenible de sus

negocios.

1. Fundamentos de la venta profesional

e Reconocer la evolucién y el rol estratégico de las ventas en el emprendimiento.

e Diferenciar entre enfoques tradicionales y consultivos de venta.

e Identificar las etapas del proceso de ventas y aplicarlas a su propio negocio.
2. Psicologia del cliente y comunicacion efectiva

e Analizar motivacionesy perfiles de clientes para adaptar estrategias de venta.

e Desarrollar habilidades de escucha activa y comunicacién persuasiva.

e Aplicar técnicas de entrevista y rapport en simulaciones de ventas.
3. Prospeccion y generacion de oportunidades

o Disefar estrategias de prospeccién tradicional y digital.

e  Utilizar herramientas tecnolégicas (CRM, redes sociales) para captar clientes.

e Elaborar un plan de prospeccion segmentado y multicanal.
4, Presentacion de la propuesta de valor

e Construir discursos de ventas claros y persuasivos.

e Aplicar storytelling para transmitir la propuesta de valor.

e Realizar presentaciones efectivas mediante técnicas de demostracion y pitch.
5. Negociacion y manejo de objeciones

e Implementar estrategias de negociacion ganar-ganar.

e Identificary responder a objeciones frecuentes con seguridad.

e Practicar técnicas de cierre progresivo en escenarios simulados.
6. Cierre de ventas y fidelizacion

e Aplicar diferentes técnicas de cierre segun el tipo de cliente.

e Disefar estrategias de seguimiento postventa para fortalecer relaciones.

e Crear programas de fidelizacién y referidos adaptados a su negocio.
7. Ventas digitales y métricas comerciales

e Integrar herramientas digitales en el proceso de ventas.

e Definirindicadores clave de desempefio (KPIs) para medir resultados.

e Elaborar un mini-dashboard comercial para la mejora continua.



