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ESCUELA DE EMPRESAS
Universidad San Francisco de Quito
Educacion Empresarial
CURSO DE VENTA CONSULTIVA Y PNL
Modalidad Presencial
Antecedentes:

Las empresas hoy en dia tienen el reto de incrementar las ventas y satisfacer las necesidades de los
clientes en entornos dinamicos y cambiantes. Los equipos comerciales saben que vender implica
mucho mas que solo dar informacion y beneficios de productos o servicios. Aspectos como la forma
de hablar, la imagen, la impresidn que se da y como se identifica con los clientes son esenciales para
lograr una venta efectiva y lograr fidelizar clientes en el largo plazo. La competencia y el mercado cada
vez son mas exigentes, lo cual demanda, a las empresas y sus equipos comerciales, a estar a la
vanguardia y buscar diferenciadores en sus procesos de ventas y satisfaccion a clientes.

El Curso de Venta Consultiva y PNL fortalecera las habilidades estratégicas enfocadas en la ejecucién
de la venta consultiva a fin de dotar de eficiencia en sus procesos y eficacia en sus resultados. Al
finalizar el programa, los participantes adquirirdn conocimientos necesarios para comprender la
relacidn entre cerebro, su comportamiento y el entorno de la venta consultiva en el mercado actual.

Objetivos:

e Integrar el analisis y la ejecucidon de habilidades estratégicas a la ejecucion de la venta
consultiva a fin de dotar de eficiencia en sus procesos y eficacia en sus resultados.

e Comprender la estructura, la funcidn y el entorno de la venta consultiva en el mercado actual.

e |dentificar los componentes fundamentales, los procesos y las relaciones entre cerebro y
comportamiento y definir cdmo construir espacios favorables de ventas.

e Establecer oportunidades de mejoramiento en los patrones de comportamiento y en la
gestidn de la inteligencia emocional.

e Conocer la estructura basica de la tecnologia denominada Programacién Neurolinglistica.

e Reconocer las herramientas de PNL mas aplicables a los procesos comunicativos de la venta.

Dirigido a:
Gerentes de ventas o ejecutivos que buscan dirigir de manera efectiva equipos de ventas y quieren
construir un motor de ventas de alto impacto. Empresarios que buscan construir un equipo de ventas

y adquirir clientes. Lideres de negocio que buscan ser mas elocuentes e influyentes. Profesionales de
desarrollo de negocios que juegan un papel en ventas y en la administracion de relaciones.

Descripcion del Programa:

Motivacion para la Venta
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Este mddulo tiene como objetivo la comprensién de las principales teorias de la motivacién y la
manera en cdmo el participante puede aplicar estos conceptos en su vida laboral. Adicionalmente
busca desarrollar las destrezas para la venta y servicio mediante la satisfaccion de las necesidades de
los clientes.

Gestion de Ventas Consultivas

Este curso aborda el andlisis estratégico de la venta consultiva; a fin de potenciar sus resultados en
base a la comprension, ejecucion y evaluacion de los componentes de cada fase de un proceso de
ventas (prospeccién, proceso consultivo, manejo de objeciones, servicio al cliente, compromiso y
seguimiento).

Programacion Neurolingiiistica para la Venta

El mdédulo brinda la oportunidad de comprender, de manera clara, el proceso de construccién del
modelo de la realidad y su consecuente estructuracion del lenguaje; a fin de potenciar la comunicacién
verbal y no verbal de los participantes en sus ambitos de negociacion profesional y personal. La PNL
exige que el mejoramiento propuesto se logre mediante la aplicacion intensa de ejercicios individuales
y talleres grupales alineados con la realidad de los participantes y enfocados con técnicas mas
efectivas (calibracidon y empatia, el meta-modelo, la inversa de meta-modelo, los empobrecedores de
lenguaje, los meta programas, entre otros) para lograr los resultados en ventas.

Gestion del Cambio

Durante este curso se analizaradn las estrategias para la gestién y provocacion del cambio en la
organizacion, dando guias objetivas para que tomadores de decisién incidan en la gestién y
desempefio organizacional. Se estudiara la teoria del manejo del cambio y se aterrizara en el andlisis
del proceso de cambio en los involucrados; para brindar lineamientos de eficiencia y efectividad
organizacional para evaluar, disefiar e instaurar procesos de cambio.

Metodologia:

Modalidad y duracion
El programa tiene una modalidad presencial, con una duracién de 28 horas.

Actividades
Este programa se desarrolla en un ambiente de aprendizaje participativo e intensa colaboracién
(metodologia 10/20/70).

Actividades Presenciales Actividades Virtuales

Lectura individual (antes del arranque del
Discusion individual y grupal sobre caso de estudio | Programa) sobre caso de estudio Harvard en cierre
Harvard en venta consultiva. de ventas disponible en la plataforma de
educacion virtual D2L.

Trabajos individuales de aplicacién en su Empresa
(plan de técnicas de PNL aplicada a la venta
consultiva).

Clinica (filmacién individual) sobre proceso de
comunicacion con el cliente.

Evaluaciones
La evaluacién de este programa consiste en la participacion y asistencia a las sesiones presenciales
(70%) y la elaboracién y entrega de un plan de cierre de ventas (30%).
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El plan de cierre de ventas debera ser desarrollado desde el inicio del programa y debera reflejar la
aplicacion de los conocimientos y competencias adquiridas en el curso.

Material
Todo el material de clases se encontrara disponible en la plataforma de educacion virtual D2L. El

material consiste en:

e Presentaciones de cada médulo.
e Lecturas de apoyo.
e (Casos de estudio de Harvard Business Review (espafiol o inglés).
Es responsabilidad de cada uno de los participantes revisar el material con la debida anticipacion para

asegurar un proceso de aprendizaje de éxito tanto en las sesiones virtuales como presenciales.

La Escuela de Empresas de la USFQ:

La Escuela de Empresas USFQ es reconocida como numero uno en la categoria de educacién
empresarial del Ecuador!. Todos los programas cuentan con el aval académico de la USFQ, reconocida
dentro de la categoria A, la mds alta del sistema universitario ecuatoriano?. Los resultados obtenidos
en la cuarta edicién del QS Latin American University Ranking® refuerzan el liderazgo de la USFQ como
la universidad No. 1 del Ecuador y esta dentro de las 100 mejores universidades de Latinoamérica, por
el SIR Ibero-American Ranking del SCimago Research Group.

La Escuela de Empresas esta acreditada internacionalmente por el International Association for
Continuing Education and Training (IACET), la acreditadora de educacién continua mas importante de
Estados Unidos con reconocimiento a nivel mundial; una acreditaciéon bajo los estandares de la
American National Standards Institute (ANSI) que a su vez representa a la International Organization
for Standardization (1SO) para educacion continua. Debido a ello, la acreditacion IACET de este
certificado te permite formalizar tus estudios de educacién continua a través de la obtencion de
unidades de educacién continua UECs (continuing education units CEU’s) como medida de desempefio
y desarrollo de carrera en el mundo laboral, validas a nivel internacional.

Beneficios:

e Elaboracion de un plan de técnicas de PNL aplicada a la venta consultiva con enfoque en la
realidad laboral.

e Aval académico de la Universidad San Francisco de Quito y acreditacion de la International
Association for Continuing Education and Training IACET. Obtencidon de unidades de
educacion continua (Continuing Education Units = CEU’s) reconocidas internacionalmente.

e Soporte de profesores y conferencistas nacionales e internacionales, con cargos de alta
jerarquia, con experiencia en consultoria en varias industrias, y expertos en implementar
estrategias y técnicas innovadoras.

e Acceso a la plataforma de educacion virtual Brightspace by Desire2Learn (D2L); herramienta
virtual innovadora utilizada en las mejores universidades del mundo que promueve la
interactividad, flexibilidad, acceso remoto, disponibilidad de contenido y comunicacién
efectiva.

e Participacion en charlas de artes liberales que fomentar el pensamiento critico, la creatividad,
y la integracidn de distintas areas; contribuyendo a un mejor desarrollo profesional.

1 Ranking de Educacion Ejecutiva. América Economia (Dic, 2014), 96, p. 48-49.
2 Consejo de Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de la Calidad de la Educacién Superior. www.ceaaces.gob.ec
3 QS Top Universities. www.topuniversities.com
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e Opcion de acceder a una experiencia internacional de estudios con enfoque practico, durante
una semana en la Leadership Management School (LMS) o en la Madrid School of Marketing
(MSMK) en Madrid — Espafia.

Certificado:

Una vez culminado el programa, se otorgara a cada participante un diploma: “Curso en Venta
Consultiva y PNL”, con el aval académico de la Universidad San Francisco de Quito.

Para ello es requisito indispensable que los estudiantes cumplan con los requerimientos y porcentajes
minimos en asistencia, participacion y evaluaciones en cada uno de los médulos (revisar lineamientos
del programa).

Este programa equivale a un total de 2.9 Unidades de Educacién Continua (CEU’s)*

Condiciones Generales:

e Lugar: Universidad San Francisco de Quito (Diego de Robles s/n y Av. Interoceanica).
e Fecha de inicio y horario: de acuerdo a la necesidad especifica de la empresa.
e Duracion: 28 horas.

Contactos:

Servicio al Cliente Coordinacion Académica | Desarrollo Digital y D2L

Mary Cruz Davalos Maria José Rivillas Daniel Yanez
escueladeempresas@usfg.edu.ec mrivillas@usfqg.edu.ec sistemasee@usfg.edu.ec
(02) 2971707 Ext. 1041 Ext. 1037
EscEmpresasUSFQ @EscEmpresasUSFQ Escuela de Empresas USFQ

iLa Escuela de Empresas USFQ te da la mads cordial bienvenida
y desea éxitos en tu proceso de aprendizaje!

4 Continuing Education Units (CEU’s) segun acreditacion IACET.



