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¢, Quieres conocer los secretos
comerciales mejor guardados?

Del 10 de noviembre de 2009 al 26 de febrero de 2010 — Las Palmas de Gran Canaria



*‘ FEELING

¢A quiénes va dirigido estos Programas de Alto Rendimiento Comercial?

A los que creen que aun pueden aprender.

A los que buscan algo mas y no se conforman.

A los que se comprometen con lo que hacen.

A los que se resisten a las circunstancias.

A los que necesitan un cambio.

A los que quieren seguir creciendo profesionalmente.

A los que han de convencer a los demas.

¢Qué vas a encontrar en el Plan de Excelencia Comercial (PEC)?
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¢Qué es el Plan de Excelencia Comercial (PEC)?

El PEC es el Programa de Alto Rendimiento Comercial, Unico en Espafa, que
desarrolla todas y cada una de las habilidades y competencias necesarias para
alcanzar la Excelencia Comercial.

Se trata de un Plan de Entrenamiento que permite, en pocas semanas, desarrollar el
potencial y optimizar los resultados en las ventas de cada participante.

El PEC es un programa de capacitacion avanzado e innovador que va mas alla de las
tradicionales técnicas de ventas. Desarrolla todo el potencial de los participantes
porque trabaja en cada uno de los elementos clave para la consecucion de resultados:
La seguridad, la motivacion, la disciplina, la actitud, las habilidades para la
comunicacion, la negociacion, la persuasion, etc.

Ademas, descubre a los participantes sus estrategias y patrones de éxito,
permitiéndoles su utilizacion siempre que quieran y en cualquier circunstancia o
situacion.

¢ Qué hace al PEC Unico?

El Plan de Excelencia Comercial es un programa unico porque:

» Se adaptan al escaso tiempo disponible de los profesionales de la venta.
Estad hecho a la medida de cada participante para su desarrollo profesional.
Viene a dar respuestas a la cuestiéon de cOmo se obtienen resultados superiores.
Se basan en las mejores préacticas y experiencias de los comerciales de éxito.

YV V V V

Utilizan las herramientas y recursos comerciales mas avanzados existentes en
la actualidad.

A\

La metodologia de aprendizaje es totalmente experiencial y activa.

» Son impartidos por experimentados trainers y coaches que han logrado
resultados superiores con decenas de profesionales durante la ultima década.




Y ahora, ¢cual es la gran novedad de esta edicion del PEC?

Por primera vez, el PEC incorpora cuatro programas especializados:

e Plan de Excelencia Comercial para el sector Inmobiliario y de
Construccion.

e Plan de Excelencia Comercial para el sector Financiero y Asegurador.
e Plan de Excelencia Comercial para Productos y Servicios Tecnoldgicos.
e Plan de Excelencia Comercial para el Sector Comercio.

La parte del programa que desarrolla las habilidades y actitudes para la excelencia
comercial se desarrolla de forma conjunta para enriquecer el aprendizaje.

La parte del programa que transfiere las mejores préacticas y los secretos de los
mejores comerciales del sector se lleva a cabo de forma especifica.

¢Qué estructura tiene el Plan de Excelencia Comercial (PEC)?

Identificacion de metas y potenciales 1 sesion

Experiencias y practicas Sectoriales y .
. 4 sesiones
Especificas

Consultas a los trainers (opcionales) 4 consultas
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Talleres para la Excelencia Comercial y las Ventas

Sesion 1

10 de Noviembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Conocer y practicar los principios del
éxito profesional

Conseguir elevar el caché profesional

Desarrollar una forma de pensar y actuar
gue marque la diferencia profesional

Saber venderse y ser percibido como un
comercial de excelencia

Entrar en wuna espirad de megora
comercia continua

®» Modelgje del éxito

® Personal Branding: marketing
Personal

®» LaDBM

®» Lalnteligencia Emocional

Sesion 2

17 de Noviembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Establecimiento de metas y objetivos
poderosos.

Saber elaborar perfiles de clientes

Realizar segmentaciones por valores
basicos de compra

Desarrollar prospecciones efectivas

Disponer de lead o listas de clientes
millonarias

La gestion eficaz de los contactos
Saber preparar argumentarios poderosos
Como preparar €l material de venta

® segmentacion de clientes
®» Método Pointing & Right

®» | agestion derelaciones:
Networking

® El portafolio comercial

®» Argumentarios




VII Edicion

Plan de Excelencia Comercial (PEC)

Sesion 3

24 de Noviembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

e Desarollar su capacidad de crear

i i o El “Rapport”
sintonia ap

e Potenciar laInteligencia Emocional ®» LaEscuchaActiva
e Gestionar eficazmente de los filtros ® Personal Branding

e Conseguir citas a travésdel teléfonoy la

puertafria ® Gestion del momento de la verdad
e Ser percibidos como una marca personal ® Inteligencia Emocional

de éxito
o Generar credibilidad desde €l principio ® El Cambio de Creencias Limitantes

e Iniciar una conversacion con cualquier
tipo de cliente ®» Telemarketing

Sesion 4

1 de Diciembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

e Conocer €l arte de preguntar

e Descubrir e resultado y e estado
emocional asociado a comprar ®» Técnicade |as preguntas poderosas

® | aArquitecturade la Persuasion

e Determinar los activadores de la compra:

L. ®» La Programacion Neurolinglistica
los valores basicos

(PNL)
e Desarrollar laescucha activa

e ldentificar las necesidades latentes y no | ® EscuchaActiva

latentes del cliente ®» Coaching Comercial

e Orientar a cliente a que seamos su mejor
recurso




Sesion 5

9 de Diciembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Saber como dirigir las entrevistas de
venta

Dominar las distintas situaciones y
tempo de las entrevistas de venta

Aplicar los principios de la persuasion
Aprender autilizar € lengugje
persuasivo

Llevar a cliente al estado deseado

Conocer como influenciar a cliente en
sus decisiones de compra

® | aArquitecturadelaPersuasion

®» La Programacién Neurolinglistica
(PNL)

®» Formulacion de preguntas poderosas

®» Coaching Comercial

Sesion 6

15 de Diciembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Saber como aumentar la sensacion de
seguridad del cliente en lacompra

Redlizar las mejores presentaciones con
los argumentos mas poderosos

Dirigir a cliente hacia utilidades y
beneficios

Aumentar el valor de la compra para €
cliente

Conseguir ser percibidos como unicos y
diferentes

Despertar €l deseo de propiedad del
cliente

Marketing de seduccion
Balanzade Ventas
Presentaciones 4P

Reencuadre perceptivo

+$ & & & ¥

La Programacion Neurolinguistica
(PNL)
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Sesion 7

22 de Diciembre de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Saber presentar € precio de manera que
no sea un obstaculo

Conocer las causas que generan las
resistenciasy objeciones del cliente

Saber aplicar eficazmente los principios
basi cos para gestionar |as resistencias del
cliente

Convertir las objecionesy resistencias en
oportunidades de cierre

Utilizar estrategias clave para la

resolucion de objeciones

Minimizar las resistencias ala compra

® L os precios estratégicos

® Reencuadre perceptivo

B Gestion y resolucion de resistencias
®» El modelaje

= Arquitecturade la persuasion

Sesion 8

12 de Enero de 2010 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Poder dominar nuestros  estados
emocionales a fina de la entrevista de
venta

Transmitir seguridad y confianza a la
hora de presentar €l precio

Aplicar e cierre adecuado a cada
situacion

Saber obtener compromisos por parte del
cliente

Mantener al cliente en la decision de
comprar

Utilizar los principios del éxito en los
cierres

®» La Programacion Neurolinglistica
(PNL)

®» LaArquitecturade laPersuasion
® El Coaching Comercial

® Técnicas poderosas de cierre




Sesion 9

19 de Enero de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Saber aplicar los estimulos que llegan al
cerebro

Diagnosticar o que impulsa a cliente a
laaccion: El PAIN

Saber diferenciarse en la mente del
cliente: EIl CLAIM

Demostrar a cliente que la nuestra es la
mejor opcion de compra: El GAIN

Captar laatencion del cerebro del cliente
Potenciar los mensaje Neurol gicos
Acortar |os tiempos de toma de decision

®» LaArquitecturade laPersuasion

®» | aNeuroventa

®» La Programacién Neurolinglistica
(PNL)

Sesion 10

26 de Enero de 2009 Horario: | 18:00 a 21:00 horas

Saber como desbloquear las

negociaciones posicionales de precio
Dominar la metodologia de Ganar- ganar
(Win- win)

Buscar satisfacer los intereses propios y
del cliente

Obtener del cliente concesiones y
contraprestaciones

Estar siempre muy por encima del precio
minimo de negociacion

Incrementar la facturacion con el mismo
numero de ventas

Dominar la venta cruzada y el Upselling
paravincular al cliente.

® Arquitecturade la Persuasion

®» La Programacion Neurolingiistica
(PNL)

® Negociacion basada en Resultados

®» VentaCruzaday Upselling
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B) Experiencias y practicas sectoriales especificas
Sesion 1

Fecha: 2 de Febrero de 2010

Horario: | 18:00 a 21:00 horas

e Andisisdelasituacion del mercado
e Principales competidoresy sus

estrategias. ® Cuadro de Mando de Ventas
e DAFO sectoria y particular

e Determinacion de Opciones estratégicas
e Objetivosy acciones estratégicas
e Implementacion de la Estrategia.

®» Andlisis Estratégico

®» Modelge y Experiencias de los
lideres

Sesion 2

Fecha: 9 de Febrero de 2010

Horario: | 18:00 a21:00 horas

e Laconsecucion anticipada de los
objetivos de venta

e Organizacién de tareas ®» Modelo STAR
e Organizacion de Rutas

®» Lalineadel tiempo

® Cuadro de Mando de Ventas
e Laplanificacion delas Ventas.

e Laejecucion con éxito delasacciones | ™ Modelgjey Experiencias deloslideres

e Evaluacién y mejorade resultados = El Rutting




Sesion 3

Fecha:

16 de Febrero de 2010

Horario:

18:00 a21:00 horas

Desarrollar las habilidades que marcan la
diferenciaen el sector.

Conocer y desarrollar las actitudes que
determinan la altitud profesional.

Estar en un estado de recursos superiores
siempre.
Potenciar la motivacion.

Practicas avanzadas del sector (Upsellig,
ventas cruzadas, vinculacion de clientes)

® Estrategias personales de Exito
®» Modelge

®» Experiencias de los lideres en
Ventas

Sesion 4
Fecha: 23 de Febrero de 2010
Horario: | 18:00 a21:00 horas

Desarrollar model os de éxito comercial
Convertirse en un comercial referente
Desarrollar la creatividad en laventa
Como mejorar continuamente
Potenciar lavision comercia

Como desarrollar un cartera de relaciones
comerciales trabajando en red:
Networking

® Estrategias personales de Exito
®» Modelgey DBM

® Experiencias de los lideres en
Ventas

®» Anclaes

®» Networking
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¢Quiénes son los trainers del Plan de Excelencia Comercial (PEC)?

D. Luis Rodriguez Camarnes

Master Trainer en Excelencia Comercial. Cursé estudios de Administracion y Direcciéon
de Empresa por la UNED. Trainer en Programacion Neurolinguistica (PNL) por el
IEPNL. Certificado Internacional en Coaching por la International Coaching
Community (ICC). Posee la Certificacion Internacional en Advanced Persuasion and
Sales Skills, impartida por el prestigioso experto en training comercial y Presidente de
The Society of NLP, John La Valle.

Su dilatada carrera en las ventas, donde ha comercializado desde seguros hasta
Centros Comerciales, pasando por distintos servicios, le han provisto de una
perspectiva integral que da riqueza al aprendizaje que imparte.

Autor del libro: “La Rueda de la Excelencia Comercial”’, donde se presentan con
detalle las claves y modelos del éxito en las ventas.

Dirige la empresa SCC Soluciones Creativas de Comunicacion que disefia e implanta
sistemas de aprendizaje y de gestion por competencias que consiguen el mas alto
rendimiento en la capacitacion y desarrollo comercial y directiva.

D. José J. Alonso Fleitas

Trainer en Excelencia Comercial. Estudié Administracién y Direccion de Empresas, a
través de la Universidad de La Laguna. Diplomado por la Universidad de Texas (San
Antonio) en Creacidon y Gestion de empresas de Nuevas Tecnologias. Certificado
Internacional en Coaching por la Internacional Coaching Community (ICC). Miembro
de la AECOP donde se registran los Coaches mas representativos de Espafa. También
acredita la Certificacion Internacional en Advanced Persuasion and Sales Skills.

Posee una dilatada y muy diversa trayectoria profesional, destacando su paso por
multinacionales como: R.J. Reynolds Tobacco, Vodafone o Telefonica. En ellas tuvo la
oportunidad de realizar, entre otras funciones, las de ejecutivo y directivo comercial.

Su ansia de superacion le ha supuesto ser un gran conocedor de los mecanismos del
funcionamiento empresarial y del crecimiento personal como base para el éxito.

Junto con Luis, en los ultimos afos, ha desarrollado programas y proyectos de
cualificacion y capacitacion profesional para comerciales, directivos y emprendedores,
impulsando también para estos ultimos, sus habilidades y competencias para la venta.
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Dfa. Rosany Isabel Diaz Dominguez

Méaster de Direccion Comercial y Ventas por la Universidad de Barcelona (UB).
Diplomada en Turismo (Especialidad en Direccion de empresas Hoteleras) por la
Universidad de Las Palmas de Gran Canaria. Certificada como Experto en Gestion de
Empresas, Marketing y Negocios Internacionales en Aspect School, San Diego-
California. Certificada como Técnico Inmobiliario homologada.

Fue participe en la | Promocién del Plan de Excelencia Comercial con brillantes
resultados. Ha completado su formacién con diversos programas de capacitacién en
ventas y liderazgo de equipos de trabajo.

Ha trabajado como contratadota de Barcel6 Experience en Barcelona. Actualmente es
Coordinadora de ventas y gestion de la oficina comercial en Las Palmas de Gran
Canaria de la empresa “Félix Santiago Melian S.L.”, donde ha desarrollado gran parte
de su carrera profesional.

Los comerciales de estos sectores mas representativos de Canarias
Muchos de ellos contaran sus estrategias, practicas y compartiran sus recursos mas
efectivos.

¢Quiénes han participado en el PEC?

Los distintos participantes del PEC en sus anteriores ediciones desarrollan su actividad
laboral en alguna de las empresas citadas a continuacion:

A.Credicanarias, Aguas Minerales de Firgas, Angel Conde, Artes Graficas del
Atlantico, Asterisco Sistemas Informaticos, BBVA, Bervely Park Hotel, Cabitel
Telefonica Telecomunicaciones Publicas, CAPISA-Compaifiia Canaria de
Piensos, Clinica Oftalmoldgica Gran Canaria, Copicanarias, Diageo, Crédito &
Caucion, Exclusivas Arcan, Faycanes, Gedecan, Grupo Félix Santiago Melian,
Grupo Hermanos Rogelio, Grupo MBC, Grupo Santillana, Comercial Victor
Rodriguez, Inmostar, Innovamer, Inviva Exwear, J&J Medical, KEC Kimica
Ecoldgica, La Caixa, La Caja de Canarias, Lanzagorta Servicios Inmobiliarios,
Mandarina Pinturas y Accesorios, MAPFRE, Maquinas Opein, Mobiliaria e
Instalaciones Canarias, Olivas de Canarias, Optica Jaén, Osborne
Distribuidora, Pasteror, Pedro Medina, Positronica, Ronda Inmobiliaria, RS
Medical, Satocan, Seguridad 7- Securitas, St. Jude Medical Espana, Tetrans
Canarias, Toyota City.
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¢ Qué acreditacion obtendras realizando el PEC?

Los que finalicen el PEC podran presentarse de forma gratuita a las pruebas para la
obtencion de la acreditacion como Técnico en Excelencia Comercial en el Sector
Especifico al que se presente.

¢.Cuadl es la inversion a realizar en el PEC?

Podras ser participante de este contrastado y exclusivo Programa de Alto Rendimiento
Comercial por la siguiente inversion:

Identificacion de metas y potenciales + 10
Talleres para la Excelencia Comercial y las
Ventas + 4 sesiones de EXxperiencias y practicas
Sectoriales Especificas + 4 Consultas a los
trainers (opcionales) + Alta en Feeling + Prueba
para la Certificacion

735 euros

Hasta 3 Pruebas situacionales o
acompafamientos de ventas (Esta contratacion
es opcional)

120 euros por
sesion

Si realizas el pago antes del 2 de Noviembre, la inversion te saldra:

Identificacibn de metas y potenciales + 10
Talleres para la Excelencia Comercial y las
Ventas + 4 sesiones de EXxperiencias y practicas
Sectoriales Especificas + 4 Consultas a los
trainers (opcionales) + Alta en Feeling + Prueba
para la Certificacion

630 euros

Hasta 3 Pruebas situacionales o
acompafamientos de ventas (Esta contratacion
es opcional)

90 euros por
sesion

Si lo necesitas, consulta también nuestras posibilidades de financiacion.



“Si estas comprometido con
tu futuro profesional,
esta es una oportunidad unica.
Aproveéchala”

Organiza:
SCC, Soluciones Creativas de Comunicacion
Tel./Fax: 92 848 51 15
Movil: 649 93 60 65
Www.sccnetgocios.com

info@sccnetgocios.com

; @ Pyrecune
o _ A -




