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Presentacion

En el competitivo mundo empresarial en el que vivimos, resulta crucial
capacitarse y capacitar al equipo comercial para mejorar las
habilidades en la fase final del proceso de venta. Esta certificacion le
ensenard estrategias efectivas para persuadir a los clientes a tomar una
decision de compra, lo que aumenta las tasas de conversion y, por
ende, las ventas. Ademads, permite a los vendedores manejar objeciones
y construir relaciones de confianza con los clientes, lo que puede resultar
en la recompray lealtad a largo plazo. Estas técnicas también ayudan o
identificar laos necesidaodes del cliente y a ofrecer soluciones
personalizadas, lo cual es esencial para cerrar ventas de manera exitosa
en mercados competitivos.
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¢Por qué participar de esta certificacion disefiada por PACIFICO
Business School y la Cdmara de Comercio de Lima?

Incremento de las Tasas de Conversion:

Aprenderds estrategias comprobadas para cerrar acuerdos de manera
efectiva, aumentando las tasas de conversion y optimizando los
esfuerzos de tu equipo de ventas.

Adaptacion a la Era Digital:

Descubrirds como aplicar las técnicas de cierre en el entorno digital
actual, aprovechando las herramientas y plataformas tecnoldgicas para
potenciar tus esfuerzos de venta.

Mejora en la Retencidn de Clientes:

Obtendrds habilidades para construir relaciones sdlidas y duraderas con
tus clientes, lo que se traducird en una mayor retencion y lealtad.

Manejo de Objeciones y Negociacion:

DesarrollarGs  técnicas avanzadas para  abordar objeciones con
confianza y llevar a calbo negociaciones exitosas, convirtiendo incluso las
situaciones Mas desafiantes en oportunidades de cierre.
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Personalizacion de Estrategias:

Aprenderds a adaptar tu enfoque de cierre a las necesidades especificas
de cada cliente, garantizando un abordaje personalizado que destaque
tu propuesta de valor.

Optimizacién del Ciclo de Ventas:

Obtendrds conocimientos prdacticos para agilizar y optimizar el ciclo de
ventas, desde la prospeccion inicial hasta el cierre, maximizando o
eficiencia de tu equipo.

Desarrollo de Habilidades de Comunicacion:

Perfeccionards tus habilidaodes de comunicacion, aprendiendo o
transmitir mensajes convincentes que resuenen con tus clientes vy

refuercen la propuesta de tu empresa.

Casos de Exito y Mejores Prdcticas:

Compartiremos casos de éxito y las mejores practicas de lideres en el
sector de servicios, brinddndote ejemplos concretos y aplicables a tu
propia realidad empresarial.
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ﬁigido a

« Emprendedores, Ejecutivos y Lideres de dreas comerciales de
empresas de cualquier rubro, que vendan tangibles y deseen
adquirir conocimientos para aplicar o monitorear el avance de
sus equipos comerciales. Todo ello con el objetivo de vender mas
y cerrar ventas exitosas.
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Los participantes obtendrdan

DOBLE CERTIFICACION POR:

© PACIFICO
BUSINESS SCHOOL

@ CAMARA DE
COMERCIO DE LIMA

Esta es una oportunidad Unica
para obtener una doble
certificacién, la inscripcion y
asistencia incluye:

® 02 Certificaciones

* Certificacion por la CCL

* Certificacion por
Pacifico Business School

(*) Para la obtencién del certificado,
el participante debe conectarse

al menos al 80% de las clases
(maximo una falta).
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Erenderc’ls

SEMANA 1

De vendedor
tradicional, a
proveedor de
soluciones
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Este seminario estd disenado para transformar la forma en que los
profesionales de ventas abordan su trabgjo. Los participantes
aprenderdn a evolucionar de un enfoque tradicional de ventas centrado
en el producto, hacia un rol de proveedores de soluciones que entienden
y responden a las necesidades especificas de sus clientes,
aprovechando herramientas y plataformas tecnoldgicas para potenciar
las ventas.

A través de revision de casos prdcticos y best practices, los asistentes
podrdn organizar mejor a sus equipos de ventas para gue ofrezcan valor
agregado, fortaleciendo sus relaciones comerciales y aumentando lo
satisfaccion del cliente.

O_bjetivo

Incrementar nuestras tasas de conversion de ventas en un entorno
digital, con impacto en la rentabilidad del negocio.

Fortalecer el enfoque en nuestros clientes, impactando en su satisfaccion
y fidelizacion.
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Temario:

* Enfoque de Ventas hacia soluciones integrales

e Gestion actividades de venta de tangibles en un entorno digital

e Indagando y analizando las necesidades de cliente

Carlos Cabala

Consultor Internacional en productividad de ventas. Ha sido Gerente Interno

de Ventas en Industrias Pacocha (Unilever Per(), Director Comercial fundador

de AFP Integra en Per(, Sales & Marketing Officer en Principal Financial Group

México, Director Ejecutivo de Marketing y Ventas en Seguros HSBC México,

E:onsultir en Principal Financial Group (Chile y México) y Consultor en Invercap
México).

Economista y Administrador de la Universidad del Pacifico. Cuenta con
Maestria en Desarrollo Organizacional y Direccion de Personas. Actualmente
cursando un doctorado en Educacion para Adultos en Walden University
Minneapolis - USA.
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Business School

SEMANA 2

Prospeccion inteligente
— captando clientes sin
desperdiciar recursos
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Este seminario ofrece estrategias avanzadas y herramientas prdcticas
oara optimizar la captacion de clientes, enfocdndose en técnicas de
orospeccion eficientes que minimizan el uso de recursos. A lo largo de
a capacitacion, los participantes aprenderdn a identificar y atraer a los
clientes ideales utilizando instrumentos de prospeccion como teléfono,
correo electronico y LinkedIn. Asi mismo, se impartird conocimiento
sobre la diferencia en prospeccion en un negocio B2B vs B2C.

O_bjetivo

* Aplicar un modelo que incremente la efectividad de los equipos de trabajo

e Determinar cuales son las condiciones necesarias, a nivel de contexto organizacional,
gue permita un buen trabajo de equipo.

* |dentificar algunas patologias organizacionales que afectan la eficiencia de los
equipos de trabajo.
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Temario:

* Desarrollo del buyer persona y perfil del cliente ideal de la organizacion

e Prospeccion B2C - El impacto del marketing y la generacion de
oportunidades de venta de tangibles

» Prospeccion B2B — Herramientas esenciales de prospeccién para venta
de tangibles

Eduardo Grana

Gerente General de SkillSet. Mas de 14 anos de experiencia en el diseno vy
ejecucion de estrategias de ventas, desarrollo de negocio y marketing, tanto
en modelos B2B o B2C, y en diversas industrias como minerig, ingenieriq,
construccion, bancay finanzas, retail, consumo Masivo y telecomunicaciones.
Amplia experiencia en el diseno y uso de herramientas tecnoldgicas como
soporte en la ejecucion de la estrategia comercial (CRM, B, Data Analytics).

MBA de Maastricht School of Management y de Centrum Catdlica. Ingeniero
Industrial de la Universidad de Lima.

FSs conferencista internacional en temas de Ventas, Desarrollo de Negocio,
Desarrollo de Modelos de Negocio, Marketing Relacional y CRM, Personal
Development, Soft Skills y Habilidades Gerenciales.
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A_prenderés

SEMANA 3

Manejo de
objeciones de
forma asertiva
y técnicas de
cierre |
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El participante desarrollard técnicas avanzadas para manejar 1as
objeciones a través de una comunicacion asertiva convirtiendo las

objeciones en ventas.

Objetivo
e Comprender claramente las objeciones a través de una escucha activa

e Comunicarse asertivamente usando un lenguaje conciliador

 Disenar narrativas para el manejo efectivo de objeciones
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Temario:

* Objecibn como sinbnimo de interés
* Conductas asertivas en negociaciones exitosas de tangibles

* Convirtiendo la objecion en un motivo de compra

- Método de Demostracion
- Método del Bumerang
- Método de Manejo Estratégico de Objeciones en 5 pasos

* Consulta sutily pre-cierre
* Cierre directo y cierre alternativo

e Benchmark entre las experiencias de éxito en el manejo de objeciones y 1as
practicas de los propios participantes
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Luis Bailly

Miemlbro fundador de Avance, firma que cuenta con 15 anos de reconocido
éxito y experiencia en labores de capacitacion y consultoria comercial para
empresas privadas, publicas y entidades sin fines de lucroXSe hao
desempenado como Ingeniero de Ventas y Superintendente de Operaciones
de Prolanso-Grupo Armco. Gerente Regional de Ventas de Videotron,
Montreal (Canadd). Gerente de Ventas Retail, Precision Peru.

Cuenta con 25 anos de experiencia gerencial en el Perd y en el extranjero,
para empresas lideres en la comercializacion de productos de uso industrial,
comercial y de servicios. Magister en Marketing, Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Programa en Direccion Comercial, Omnicanalidad &
F-Commerce en ESADE, Espana. Programa Internacional de Alta Direccidon en
a Universidad Adolfo lbdnez Chile. Programa de Alta Especializacion en
Direccion de Ventas en ESAN. Programa de Retail Management, IAE, Argentina.
Certificado por John Maxwell como Conferencista, Coach y Capacitador.
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Este seminario ha sido disenado con un enfoque participativo y practico
donde el participante desarrollard técnicas avanzadas que permita cerrar
negocios usando los conocimientos y técnicas adquiridas. Se utilizard el role
playing para simular situaciones de negociaciones comerciales.

O_bjetivo

* Aprender diferentes estilos de negociacion con la finalidad de resolver situaciones de conflicto

* Aplicar las técnicas y estrategias utilizadas para reclamar valor

* Aplicar técnicasy estrategias utilizadas para crear valor.
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Introduccién a la negociacion comercial

* Poder en la negociacion y estilos de negociacion en venta de tangibles
e Cuestionario y jJuego de rol aplicativo

Negociacion distributiva

* Conceptos de Batng, precio referencia, ZOPA, precio objetivo, precio
aperturg, concesiones en venta de tangibles

* Juego de rol aplicativo |

Negociacion Integrativa

e Método de Harvard, optimo de pareto, mapa de concesiones en venta
de tangibles

e Juego de rol aplicativo |l
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Miguel Angel Pimentel

Actual Gerente General de Agrofim. Fue Gerente General de Agroriego
PerU; Gerente General de Disagro Peru, Gerente Comercial en Corporacion
Litec, Gerente Comercial en Eurodrip Perd, Jefe Ventas en distintas
companias del rubro.

Posee estudios de Doctorado en Administracion Estratégica en el Centrum
PUCP Business School, en Massachusetts Institute of Technology (MIT xPro)
en Negociacion, enfoque de beneficios mutuos, estudios en INCAE en
Negociacion Avanzadao, es Magjister en Direccion de Marketing y Gestion
Comercial en la Universidad del Pacifico, con especialidad en Gestion
Agricola Empresarial.
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Informacion del programa

1 O

Duracion: Modalidad: Horario:

24nh cronoldgicas Presencial en la PBS Martes y jueves
/:00 p.m. - 10:00 p.m.

Tecnicas de Cierre de HORAS DOCENTE FECHA 1 FECHA 2
Ventas para tangibles

Semana 1: De vendedor tradicional, I oal

a proveedor de soluciones Carlos Cabala 18/02/2025 19/02/2025

Semana 2: Prospeccion inteligente
— captando clientes sin Eduardo Grana Petrozzi 25/02/2025 27/02/2025
desperdiciar recursos

>emana 3: Manejo de objeciones de Luis Bailly 04/03/2025 | 06/03/2025
forma asertiva y técnicas de cierre |

Semana 4: Técnicas de cierre |, rol Miguel Pimentel 11/03/2025 13/03/2025
plays y aplicacion real en su empresa

*La sesidn 2, se llevard a cabo de manera excepcional el miércoles 19/02. :2 'I
A partir de la 3era sesion, la frecuencia vuelve a la regularidad.
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Inversién (Incl. IGV):

El participante recibird 02 certificaciones o
nombre de la CCL y Pacifico Business School

General Socio CCL
INVERSION s/ 1700 s/ 1360
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Informes e Inscripciones:

& programasccl@camaralima.org.pe © 994 250 942
© cclprovincias@camaralima.org.pe © 981237156




