VENTAS Y CLIENTES

30 HORAS
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e Comprender la Programacion®Neurolinguistica y las v su metodologia al proceso de la
venta.

e Aprep mo influye la comunicacion en los demas.
e Cg gesidad de mejorar la escucha “activa y : pitas de calidad para obtener

€l lenguaje de la mente para poder identificar'y dupiicar g“cada tipo de cliente para establecer

tonia o rapport con ellos y asi poder influir en'su decision de compka:
"M Conocer los metaprogramas como técnica paraconvencer al cliente.
o A prender las trampas del lenguaje o metamodelo para utilizarlo como—\ Brramienta para rebatir
Dbjeciones.
& e Aprender a generar anclas a un cliente para asociarle estados emocionales positivos y utilizarlos durante
el proceso de la venta.
e Conocer como generar estados internos positivos para la venta, aprendiendo a autoanclarse y a
. Cuestionar creencias.
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INDICE

MODULO 1: COMUNICAR PARA VENDER

Comprendiendo la Programacion Neurolinglistica
e Qué esla Programacion Neurolinguistica
e Elacrénimo PNL
e Otras definiciones
e La PNL, modelo de cambio
e Breve historia de la PNL

La PNLy la venta
e Canales de compra de los clientes
e LaPNLy el lenguaje
e Vender es distinto a decir
e Lasreglas de la ventaja oculta
e Herramientas de la ventaja oculta

La comunicacion en PNL
e ;Qué esla comunicacion?
e El modelo de comunicacion
e |aescucha activa
e Formular preguntas clave
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MODULO 2: EL LENGUAJE DE LA MENTE

Céomo funciona la mente
e Mapa mental
e Los sistemas representacionales
e Otros filtros mentales

Conocer el lenguaje del cliente
e Ellenguaje de los sistemas representacionales
e |dentifica y desarrolla tu sistema representacional
e Cbomo reconocer el sistema representacional del cliente

Sintonizando con los clientes
e (Calibrar para saber mas
e Duplicar con palabras
e Rapport verbal y no verbal
e COomo venderle a cada tipo de cliente
e Claves de acceso ocular

MODULO 3: GENERANDO INFLUENCIA

Profundizar en la mente del cliente
Rebatiendo las objeciones del cliente

e Generar "estados poderosos" en el cliente
Estado interno de la venta
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