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NUESTRA

MISI

Ayudamos a nuestros clientes a vender mds. Ganando mads.
Codo a codo. Hombro a hombro.
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OBJETIVOS DEL PROGRAMA

En primer lugar se pretende incentivar y m Habilidad para negociar y cerrar la
apuntalar el desempenio y los niveles de ven- venta. Conocer y estar en condiciones
tas de los vendedores proveyéndoles conoci- de aplicar estrategias y tacticas de ne-
mientos y herramientas de ventas que contri- gociacion segun las objeciones del
buiran a dotarles de las siguientes habilidades cliente y las caracteristicas del cliente.
clave para lograr mas y mejores ventas: Habilidad para cerrar la venta.

m Habilidad para escuchar de manera En segundo lugar, es también objetivo del
activa, empatica y comprometida. presente programa DPV inyectar a los partici-
Habilidad para sintonizar con el pantes una alta dosis de motivacion para que
cliente y entender su realidad. puedan encarar sus responsabilidades comer-

ciales con entusiasmo y actitud positiva.

m Habilidad para comunicarse de for-
ma eficaz y convincente durante las
presentaciones de ventas. Dominar

las técnicas persuasivas

verbales y no verbales.

@ISAE




@ DPV | DESARROLLO PROFESIONAL DE VENDEDORES

EL PROGRAMA DPV ESTA DIRIGIDO A:

m Hombres y mujeres, con o sin experien-
cia comercial, que trabajan en ventas de salén
como también ventas externas en empresas
industriales, comerciales o de servicios.

m El programa también estd dirigido a
técnicos o profesionales del area comercial,
con altaexperiencia técnica y formacién en
ventas.

El contenido del programa y todos los
ejercicios estan planificados para que los par-
ticipantes puedan comprender e internalizar
las principales estrategias y técnicas que di-
ferencian a un vendedor improvisado de un
profesional que cuenta con altas habilidades
de persuasion, negociacion y capacidad para
cerrar ventas.
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ESTRUCTURA Y CONTENIDO DEL PROGRAMA

El Programa Desarrollo Profesional de Vendedores - DPV, se compone de tres partes; dos
modulos de desarrollo conceptual mds un tercer mdédulo de desarrollo practico o role play.

El contenido del programa tiene una duracion total de 18 horas.

DPV

Modulo 1
Técnicas Profesionales
de Ventas

Duracién: 6 horas
(2 sesiones de 3 horas c/u)

Contenido

m Motivacion del Comercial.
Actitud, autoconfianza y
entusiasmo.

m Tres habilidades clave.
Habilidades de socializacion,
de comunicacion y habilida-
des técnicas. Tipos de clien-
tes. Caracteristicas de cada
tipo.

m Preparacion previa.

Como se prepara el vende-
dor profesional antes de una
visita de ventas.

m Abordaje al cliente.
Técnicas para impactar al
cliente y generar una relacion
amistosa en el primer con-
tacto.

m Indagacion de las nece-
sidades del cliente. Saber
escuchar.

Técnicas para escuchar, per-
cibir e interpretar motivacio-
nes de otras personas.

Modulo 2
Negociacion y Cierre de
Ventas

Duracion: 6 horas
(2 sesiones de 3 horas c/u)

Contenido

m La argumentacion persua-
siva.

Tipos de comunicacion co-
mercial segtin los objetivos.
Técnicas de comunicacion
verbal y no verbal. Técnicas
de persuasion. Cémo estruc-
turar la presentacion. Estrate-
gias y tacticas de persuasion.

m Negociacion y Manejo de
Objeciones.

Tipos de objeciones. Ejerci-
cio: anticipar las objeciones
del cliente. Tacticas para res-
ponder las objeciones de los
clientes. Técnicas de negocia-
cion comercial. Cémo pre-
sentar una contrapropuesta y
buscar el acuerdo.

m Negociacion y Cierre de
Ventas

Técnicas para cerrar ventas
y obtener el compromiso del
cliente.

Modulo 3
Clinica de Role Play.
Teatros

Duracion: 6 horas
(2 sesiones de 3 horas c/u)

Contenido

m Clinica de Ventas. Tea-
tros de ventas y Role Play.
Se entregan devoluciones
personalizadas.

m Competencias entre los
participantes.
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LA METODOLOGIA QUE UTILIZAMOS

El Programa DPV tiene una profunda orien-
tacion hacia la accion y hacia el desarrollo de
habilidades comerciales.

Utilizamos diversas técnicas de apren-
dizaje integrando la teoria y la practica con lo
cual se maximizan los resultados del entrena-
miento y el desarrollo de habilidades en los
participantes.

Durante el programa los participan-
tes estan obligados a leer manuales a fin de
proveerles conocimientos sobre conductas de
los clientes y técnicas de persuasion y nego-
ciacion. La lectura es combinada con videos,
andlisis de casos y MUCHA PARTICIPA-

CION DE LA GENTE.

Pero el principal diferenciador del
DPV son las clinicas de role play. Los partici-
pantes realizan simulaciones de casos reales
con clientes y son exigidos a practicar durante
los ejercicios las técnicas aprendidas en las se-
siones de clase.
(participar de los role playing es obligatorio para
obtener el certificado)

CLINICAS DE ROLE PLAYING Y
TEATROS DE VENTAS FILMADOS
A través de las clininas de ventas y con la com-
binacion de lo tedrico con lo préctico garanti-
zamos que los participantes no solo entiendan
las técnicas de ventas desarrolladas durante
las clases, sino que ademas las practiquen y
mediante ello logren adquirir las habilidades
y el dominio de las técnicas que les permitiran
mejores niveles de desempeno y resultados.
Los ejercicios de juego de roles son gra-
bados y las grabaciones sirven para generar
discusiones entre todos los asistentes acerca
del desempenio de los participantes.
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COACHING PERSONALIZADO

Teniendo en cuenta que el objetivo del Progra-
ma Desarrollo Profesional de Vendedores
no es simplemente transmitir conocimientos
sino lograr verdaderos cambios actitudina-
les y conductuales en las personas y conside-
rando al respecto que no todas las personas
aprenden de la misma manera sino segun las
caracteristicas propias de cada alumno, el
programa incluye el servicio de acompaiia-
miento o seguimiento personalizado.

Las sesiones de coaching personaliza-
do (40 minutos de sesiones privadas) permi-
ten a los funcionarios de la empresa desarro-
llar sus habilidades a través de una turoria
personalizada.

Participar de sesiones de coaching
personalizado es voluntario. Se anotaran los
funcionarios que estén o hayan finalizado el
Programa DPV y que deseen recibir tutoria
personalizada.

Ademas de las sesiones personaliza-
dos, los alumnos pueden contar con la asis-
tencia o tutoria permanente del instructor del
programa a través de e-mail o whatssap du-
rante el desarrollo el programa e incluso una
vez finalizado el mismo.
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CERTIFICADOS

El programa Desarrollo Profesional de Para obtener el Certificado los participan-
Vendedores otorga DIPLOMA a los par-  tes deberan:

ticipantes.
m Tener una asistencia de 100% en
La inversion de la matricula de ins- cada uno de los 3 modulos.
cripcion no garantiza que los participan-
tes recibirdn el diploma que certifica que m Obtener como minimo 70% en el
cada alumno ha realizado y aprobado el test final de evaluacion.
DPV.
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LOS BENEFICIOS QUE OBTENDRA SU EMPRESA

El Programa DPV garantiza un alto y rdpido
retorno sobre la inversion realizada lo que se
podra medir a través de los siguientes indica-
dores:

m Se notara un sustancial incremento
y una visible mejoria en la motivacion
de los vendedores, y ello se traducira
en un equipo de ventas reactivado y
dinamizado.

® Aumentaran las ventas de cada vende-
dor que participe del programa como
consecuencia de una mayor producti-

vidad, mejor utilizacion del recurso
tiempo, mayor capacidad para nego-
ciar con clientes y mas altos niveles de
motivacion y entusiasmo.

m Los vendedores aprenderdn a negociar
de manera ventajosa, con un interlo-
cutor cada mas mas exigente y mas
preparado.

® Los vendedores tendrdn un mayor
sentido de pertenencia hacia la empre-
sa.
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PORQUE ELEGIR ISAE

Somos un Instituto de formacién y capacita-
cién profesional abocado al éxito de nuestros
clientes con 22 afos de experiencia en capaci-
tacion, entrenamiento y desarrollo del capital
humano.

“Nuestra mision es ayudar a nuestros clientes a
vender mds, ganando mds. Codo a codo. Hom-

bro a hombro”

Para ello, proveemos servicios de capacitacion
y educaciéon empresarial altamente especializa-
dos que sén unicos en el mercado por cinco
razones clave:

1 = Nos enfocamos en generar resul-
tados. Entendemos que la capacitacion y el de-
sarrollo de recursos humanos es una inversion
y por lo tanto nuestro trabajo consiste en ob-
tener retornos para los clientes. No iniciamos
ningun trabajo de capacitacion antes de defi-
nir los objetivos o metas que debemos alcan-
zar con el entrenamiento. Una vez definidas las
metas, nuestro trabajo consiste en alcanzarlas.

2 = Nuestros planes de capacitacion estan
disefiados y planificados a la medida de las
necesidades de cada cliente. No vendemos
programas enlatados sino mas bien planifica-
mos y diseflamos cada accién de capacitacion a
partir de un analisis previo de las necesidades y
objetivos particulares de cada cliente.
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3- Nuestras acciones de capacita-
cion combinan la teoria con la practiva con
lo cual se logra no solo la transmisiéon de co-
nocimientos sino el desarrollo de nuevas ha-
bilidades en las personas que se reflejard en su
desempeiio.

4 = Todas nuestras acciones de capacitacion
incluyen una fuerte dosis de motivaciéon en-
tusiasmo. Estimulamos las actitudes positivas
en las personas porque es la mejor alternativa
para maximizar los resultados de cada accidon
de capacitacion.

5 = Coaching personalizado. Duran-
te y después de las acciones de capacitacion
realizamos seguimiento individual y personali-
zado a los participantes de nuestros programas
de entrenamiento. Nos involucramos con las
caracteristicas de cada uno y los acompafiamos
como guias para un éptimo aprovechamiento
de las acciones de capacitacion y entrenamien-
to.
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Nuestros clientes

Banco GNB Paraguay S.A.

Inverfin S.A.E.C.A.

Chacomer S.A.E. Grupo Bahia de Estaciones de Servicios

Farmacenter S.A.

Atlantic SAECA

Rieder y Compariia S.A.C.I.
Cadena Farmatitu

Condor S.A.C.I.

Central S.A. de Sequros
Nicovinos S.A.

Complejo Agro Industrial
Angostura S.A. - CAIASA
Procard S.A.

La Quimica Farmacéutica S.A.
Guata Pora S.A.

Pronet S.A.

Nip6én Automotores S.A.
Barcos & Rodados S.A.
Agroindustrial Guarapi S.A. (Dofia Angela)
MedilLife Paraguay

Nucleo S.A. Personal

Banco Familiar S.A.

Toyotoshi S.A.

Tupi Electrodoméstivos S.A.

Electropar S.A.

Laser Import S.A.
Bristol S.A.

Britam S.A.

Prosegur Paraguay S.A.
G&S Cubiertas

Censu S.A.

Laboratorio Indufar S.A.
BPR (Grupo Texo)
Joyerias Armele

Diario ABC Color
Profarco S.A.
Embutidos Fram S.A.
Financiera EI Comercio
Alfa Trading

Shopping Mariscal
Shopping Mariano
Coopexsanjo Ltda.
Conped S.A. (L'uomo)



Tte.Vicente Odone 1974 / Juan XXIII
Teléfonos:

(021) 605-557 / (0972) 103-333
E-mail:
federico.galeano@hotmail.com
galeanoyasociados@tigo.com.py
Asuncion, Paraguay
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