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Beneficios del programa de capacitacion
para el area comercial

Los programas de capacitacion para el area comercial tienen como propdsito
establecer bases solidas entre el vendedor y la empresa, a tal fin se utilizan técnicas de

neurociencias para que dicho proceso sea natural y de larga duracion.

Nuestros objetivos:

Crear una conexion psico-emocional entre el area comercial y la empresa.
Desarrollar atin mas las capacidades comerciales de los asistentes.
Minimizar la rotacion del personal del area comercial.

Entre otros.
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En el caso especifico de la Neuropsicologia del Consumo se plantea entregar la
informacion durante la capacitacion para que cumpla con su principio basico la cual
es: Atencion, Emocion, Codificacion y Aprendizaje. En este sentido la transferencia
de informacion y de valor se hace mas fluida, asi como la recepcién de la misma
encaja en los paradigmas o expectativas de los asistentes. Durante el proceso se
redirige la informacion a fin de enmarcarla en el interés principal de la empresa y de

esta manera se genera la conexion inconsciente del vendedor con la empresa.

Para cumplir eficientemente este proceso se emplea una metodologia que lleva en
escalada la informacion de manera teorica y practica que se imparte en el programa,
esta metodologia permite incrementar en cada segmento el nivel de Atencion,
Emocion, Codificacion y Aprendizaje de los asistentes a través de la activacion de

receptores neurosensoriales.

En resumen, los programas de capacitacion cumplirian con el proceso bajo el

siguiente esquema:

- Concentracion: impacto/aprendizaje, aprendizaje/experiencia, experiencia/identificacion,
identificacion/motivacion.
- Relajacion: pertenencia/seguridad, seguridad/estabilidad, estabilidad/productividad,

productividad/rentabilidad.
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- Excitaciéon: innovacion/crecimiento, crecimiento/expansion, expansion/reconocimiento,

reconocimiento/fidelizacion.

Nuestra intencion es transferir a cada uno de los asistentes las claves de cada una de
sus organizaciones, motivo por el cual nuestro valor simbolico dicha transferencia de

informacion es:

Bioldgico Cultural/organizacional Social/equipo
Poder Dominio, atraccion Alfa
Placer Satisfaccion, reconocimiento Exito
Pertenencia Aceptacion social, alfa Centro de atencion
Exploracion Descubrimiento, extension de frontera o | Aventura  (sexual, social,
rango de accion medicion de alcance)

Las técnicas de ventas a utilizar en cada capacitacion seran aquellas disefiadas de
acuerdo a cada modelo de negocio y objetivos comerciales. Nuestras técnicas de
ventas comprenden aspectos como: Neurocomunicacién, Neuroventas, técnicas
tradicionales, técnicas para la venta de bienes tangibles, técnicas de servicios y mas.
Asi mismo la preparacion para la resiliencia frente a los cambiantes aspectos del

mercado como por ejemplo: los cambios de comportamiento o consumo a raiz del

COVID-19.

Al final de cada programa de capacitacion se realizara una actividad para evaluar la
receptividad de los asistentes, esto permitira conocer el nivel de compromiso
alcanzado y la efectividad en cada participante. Una evaluacion adicional en un
periodo maximo de 3 meses reafirmara el comportamiento y resultados en referencia
al programa impartido por parte de los asistentes. Todos los resultados seran
entregados exclusivamente al personal designado por la empresa a fin de mantenerlos
informados sobre la efectividad, avances y necesidades a corto o mediano plazo para
el area comercial a nivel de capacitacion, dejando en manos de cada empresa la

decision de realizar alguna actualizacion, reforzamiento o mejora.



