AREA COMERCIAL Y MARKETING am.ara

CURSO | CODIGO 25 234

INTELIGENCIA COMERCIAL. “Vender y fidelizar
con proposito” (20 horas)

Del 30 de octubre al 27 de noviembre de 2025 | Jueves de 16:00 a 20:00 horas
475 € * (Bonificable 54%)

*Descuentos:
e Socios Enactio: 10%
e Socios Enactio Plus: 15%
e Estudiantesy desempleados: 10% (se requiere acreditarlo)

INSCRIBETE

Desarrollar competencias clave para vender con eficacia e inteligencia, construyendo relaciones
comerciales duraderas y fidelizando clientes desde una perspectiva humana y estratégica.

OBJETIVOS

DESTINATARIOS

e Profesionales del drea comercial

¢ Personal de atencién al cliente con funciones comerciales

e Emprendedoresy autbnomos

e Responsables de drea o mandos intermedios con rol comercial
¢ Equipos multidisciplinares en contacto con clientes

DOCENTE

Ramon Fuertes

Coach Ejecutivo y de Equipos. Formador y Consultor.

Certificado Profesional por ICF (Federacion Internacional de Coaching) y Graduado Universitario
en Comunicacion por la Universidad Oberta de Catalunya siempre en constante formacién cursa
estudios de Experto en Organizaciones Saludables y Resilientes en la Universidad Jaume | de
Castellén. Con mas de 25 aflos de experiencia liderando equipos y proyectos en diferentes
sectores empresariales, actualmente trabaja con todo tipo de organizaciones acompafando a
profesionales y equipos a conseguir los objetivos que se marcan mientras disfrutan del proceso y
garantiza el bienestar de las personas.

www.camaracastellon.com


https://www.camaracastellon.com/es/formacion/cursos/25_234/inscripcion

AREA COMERCIAL Y MARKETING amara
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CURSO | CODIGO 25 234

INTELIGENCIA COMERCIAL. “Vender y fidelizar
con proposito” (20 horas)

PROGRAMA

1.La mente del comercial inteligente.

1.1.Qué es inteligencia comercial
Definicién y pilares (conocimiento, actitud, estrategia)
Diferencias entre vender, convencer y acompafar.

1.2.Autoconocimiento comercial
Estilos de venta y perfil de vendedor
Diagnéstico personal: fortalezas y dreas de mejora

1.3.Psicologia del cliente
Tipos de clientes y cémo conectar con ellos
Toma de decisiones y emociones en la compra

1.4.La escucha activa y el lenguaje de influencia
Técnicas de escucha.
Comunicaciénverbal y no verbal para generar confianza

2.Técnicas efectivas de venta consultiva

2.1El proceso comercial paso a paso
Prospeccion, contacto, deteccién de necesidades, propuesta de valor, objeciones, cierre.

2.2 La venta consultiva
Vender desde las necesidades reales del cliente
Preguntas poderosas: cémo descubrir el dolor del cliente

2.3.La propuesta de valor
Coémo diseharla y comunicarla de forma clara y diferencial
Beneficios vs. Caracteristicas

2.4.Gestion de objeciones y cierre profesional
Técnicas para tratar objeciones con seguridad
Cierres suaves y éticos
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PROGRAMA

3.Estrategias de fidelizacion y experiencia del cliente.

3.1Fidelizar: mas alla de vender
Ciclo de vida del cliente: cémo retener y reactivar

3.2.Claves de la experiencia de cliente
Momentos de la verdad: puntos clave del recorrido del cliente
Como sorprender, cuidar y acompafar

3.3.Gestion emocional postventa
La importancia del seguimiento
Coémo recuperar clientes descontentos

3.4.Construccion de relaciones comerciales sélidas
Confianza, cercania y personalizacion
Cliente interno y externo

4.Plan personal de accién comercial

4.1.Diagnéstico y evolucion personal
¢Coémo vendia antes y cdémo vendo ahora?
Feedback 360° entre companeros

4.2 Planificacién comercial inteligente
Priorizacion de clientes y segmentacién practica
Organizaciéon del tiempo y seguimiento efectivo

4.3 Indicadores de éxito comercial
Cémo medir resultados sin obsesionarse con las cifras
Indicadores de relacion y no solo de conversion

4.4 Compromiso y mejora continua

Disefio del plan personal de accidn: objetivos, habitos y recursos
Presentacién de compromisos ante el grupo
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5.0ratoria comercial y comunicacién no verbal eficaz

5.1.0ratoria comercial: el arte de hablar con propésito
Preparacion del discurso comercial (estructura y claridad)
Introduccioén, desarrollo y cierre impactante
Uso de la emocién, el ritmo y las pausas

5.2.La voz como herramienta de venta
Tono, volumen, entonacidn y silencios
Ejercicios practicos para entrenar la voz

5.3.Comunicacion no verbal consciente
Postura, mirada, gestos y expresividad
Coherencia entre lo que digo y lo que transmito

5.4.Gestion de nervios y presencia escénica

Técnicas de control emocional y anclaje corporal
Cdémo ganar confianza antes y durante una presentacion
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