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Con el patracinio de:

Te siento cerce
Con el aval académico de:

DTN =

las siguientes habilidades, califiquese
SOBRE 10, su desempefio en ellas

HABILIDADES  CALIFICACION, 10 Excelente, 1 Pésimo
Relacién

Autodominio

Percepcién

Influencia

Decision

Organizacion

Anote las acciones que tomard para desarrollar estas habilidades, empezando
con las que tengan una calificacién inferior o igual a 7/10. Realice esta
medicién al menos cada tres meses y registre los avances.

Explique qué significa el modelo A.LD.A.
de presentacion de ventas:

Complete el siguiente gréfico de los
pasos de la presentacion de ventas:

PASOS DE LA PRESENTACION DE VENTAS

Imrodzlecién i i I
= \ \ [P
A | D A

: Escriba su speech de ventas:

Frases de apertura:

Presentacién de beneficios:

Objeciones comunes:

Manejo de objeciones comunes:

Frases de cierre segln el estilo del cliente amigable:

Frases de cierre seglin el estilo del cliente analitico:

Frases de cierre seglin el estilo del cliente expresivo:

Frases de cierre segun el estilo del cliente dindmico:

Llegé lo mejor d

NAVEGA GRATIS POR UN ANO

CONTRATA UN PLAN INTERNET
BANDA ANCHA MOVIL

DESDE

Equipo incluido suj

s Ilm la cant

Ia permanencia del cliente dentro del del Pian Contratado; en caso de terminacitn anticipada el cliente deberd
rsuular de MB Incluldos en el Plan Navsg;% i

NAVEGA GRATIS
POR UN ANO

Lleg6 lo mejor
de esta navidad
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PROGRAMA DE NEGOCIACION EFECTIVA

<2 ELUNIVERSO

AUTOEVALUACION

Capacitate 2

Nota: La autoevaluacién consta de preguntas conceptuales
y de preguntas abiertas (*) en las cuales las respuestas van
a depender del caso particular del participante.

@

Te siente cerca
Revisa condiciones en www. porta.net

Complete el modelo de resultados
Business Life Training

RESULTADOS

. Business Life Training .

Desarrolle el andlisis FODA
de su gestion comercial

Describa, ;c6mo aplicara la estrella de resultados para su Desarrolle sus objetivos de coaching
desarrollo continuo?
........................................................................................... 1. Desarrollar visién de largo alcance:

2. Definir objetivos claros:

3. Planear con serenidad y constancia:

1.
2 _
2' > 4. Obtener precision y resultados:
Una con una linea las expresiones Determi acciones tomar
no verbales y su correcto significado: mm;l:;md&;";n:;s
siguientes herramientas de coaching:
Pufio cerrado Exaltacion 12 Establocer confianza:
Manos de cuchillo Interés - ’
Brazos cruzados Tranquilidad s
Manos atras DOSCONCIBMO esrestrresesnnssiesnesssssrsisnsnesseisesssassrrsssrssanssriresssssssnsessssasssnssnnes
Manos tocéndose el cuerpo Pasién 2. Escuchar
Manos en movimiento DISWACCION | reronenssrersonssrsssessossessessssssrossossssssssssossasnsssssesssnns
Manos sobrepasan los hombros Apuro
ESpaioa air Hrasa 3Haoerpregumas .............................................................
Pierna en movimiento Reflexion - )
Manos en la zona central del torax Bloqueo
Hombros encogidos Fuerza agresividad
Espalda para atras Interés extremo 4. Dar soporte:

Explique su oferta total de valor

Complets las Triadas de la Efectividad

en funcién de sus niveles de oferta:

a. Servicio basico:

a. Servicio operado: 1.Las3Cson: Creacién de valor
a. Servicio aumentado: 2. Las 3N son: Nuevas précticas
a. Servicio potencial: 3. Las 3 1 son: Inteligencia practica

Con esta autoevaluacion, usted ha recorrido una vez més todos los
conocimientos, herramientas, técnicas y pensamientos que este
programa le ha brindado, y que ha sido énfocado en crear una guia

/ Califique el nivel de aplicacién que usted
realiza para evitar malentendidos

préctica que lo inspire a crear mayor valor en su negocio y poten-
cialice sus resultados. Esperamos haberlo conseguido en alguna
ACCIONES Nunca | Aveces [Siempre| ~ medida. . . .
- Todo el equipo de Capacitate le desea que siga cosechando éxitos
Pregunto cuando no estoy seguro de haber entendido en el futuro.
Practico la escucha activa
Mantengo contacio vllsual cuando la ora persona habla ¥/, Gt G aikoti et scson s rapiadc Vpestad
Observo los mensajes no verbales de Iz Facultad de Economia y Negocios de la Espol.
Trato de interpretar las emociones y las palabras v ‘F_conoTim Méster en Markeling y Comercio Intemacional de
Emilo juicios mientras la oira persona habla o
+/ Méster en Dirsccian de Marketing y Gestion Comercial, de la
ESIC, Buslness & Marketing School, Espana
2 ' Director Ejecutivo de Business Life Training.
). | Conteste las W mm " Autor de los libros Marksting: Principios & Metas y Business
3 . Lifestyle: Emprendimiento & Marketing,
Msc. Hugo Garcia P.
- - " y . / Columnista de la revista Markka Registrada.
He definido el nimero de clientes actuales y potenciales Si No
He definido la frecuencia deseada para cada clase de clientes Si No Escucha hoy, a las 20:00 en Radlo City, a
He calculado la cantidad de trabajo necesario para cubrir mi mercado Si  No i':'é'-i:':;:ts:'"" autorcsimodulo v
He calculado el tiempo de trabajo disponible de cada vendedor Si No

89.3 en Guayaquil y 99.7 en fa Peninsula

Si ha respondido NO a alguna pregunta, por favor anoe las acciones a lomar Ingresa a www.eluniverso.com/capacitate y ancuanira

las respuestas a esta autoevaluacion.

Paqulta Calderén - Editora de textos y disefiadora

de la estructura pedagéglca.

- | 3 1
(G
Te siento cercs

of

dvahrpemienledemu?o Preio Final del MB adicional $0.112. Promacidn doble de MB aplica desde el
I6n a Cllerrtes PORTA y Dl Idores Autorizados a nivel naclonal. Plazo del Plan 18 meses. Sujeto a condiclones

e esta naV|d d

$19 PFinal:$21.28

ANTES 1.000 MB, AHORA 2.000 MB

K::Ml)h 3,56 aplica e zonas da cobertura. DIEmebIB on Centros de Atencl

de la promocion, Revisa condiclones y cobertura 3,56 en www. porta.net




