SEMINARIO TALLER

ALTO DESEMPENO EN
VENTAS DE SEMINUEVOS

PROPOSITO DEL PROGRAMA

El Taller de entrenamiento para esta dirigido a:

* Ejecutivos de Ventas de Vehiculos Semi nuevos.
* Gerentes, Jefes y Lideres de Linea de Vehiculos Semi nuevos.
* Todos quienes deseen formarse y entrenarse en este importante tema.

El Taller de entrenamiento ha sido disefiado para lograr que cada participante:

* Descubra quién es un Profesional en Ventas de Vehiculos Semi Nuevos, se auto evalle e identifique
oportunidades de mejora en las que hay que trabajar para lograr su mayor potencial como tal.

» Comprenda cual es el proceso cientifico de ventas.

* Practique herramientas poderosas para generar ventas.

* Haga un compromiso consigo mismo respecto de poner en practica inmediatamente lo que ha
descubierto en este curso; a través de su Reto 21.

CONTENIDO

MODULO 1:

El SECRETO de las Ventas

* Lo que dicen las estadisticas

* Lo que dice la gente

* Lo quedicestu

* La primera impresién es crucial

* LaIntencidn del vendedor lo nota el cliente
v’ ¢Cudles son mis intenciones?
v’ ¢Cudl es mi actitud?
v ¢Cémo puedo obtener todo mi potencial?
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CONTENIDO

MODULO 2: YO, en mi mayor Potencial

* ¢Qué mismo es vivir en mi Mayor Potencial?
* La maravillosa Mente Humana

* Elnifio que llevo dentro

* Maneras de sobrevivir

* Victima vs. Responsable

* Niveles de Compromiso

* APNL: Auto Programacion Neuro Lingdistica

MODULO 3: Proceso Cientifico de Ventas
* ElTridngulo de las Ventas
* ¢En qué se basael PCV?
* Proceso:S—E-S—-C+P
v’ Sintonia
v Empatia
v’ Satisfactor
v Cierre
v Posventa

MODULO 4: El Mundo de los Semi Nuevos
* Cdémo nacid este negocio

¢ Sijtuacion actual del Mercado

* Entorno del Concesionario

* La competencia

MODULO 5: Mejores Practicas
* LaBaseyla Meta
* Diferenciacién
v’ Presentacién
v’ Exhibicién
v’ Certificacion, Garantia
v’ Facilidades
* Negociacién
v Avalto
v' Cruce informacion
v' * Recepcidn
* Ubicacidny Locaciones
* Tecnologia

MODULO 6: Mi Compromiso, RETO 21
* Lo Sencillo y Altamente Poderoso!
* Ml compromiso en tres aspectos
v' Numero 1: Mi Contrato Personal
v' Numero 2:
v' Numero 3:
* MIRETO 21
v’ Los Habitos
v ¢Para qué?
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EXPOSITOR

Franchesko Guerra Guevara

CEO — TRAINER, COACH & CONSULTANT
GM3 CONSULTORES

Su mision de vida es construir un mundo en plenitud, formando personas que vivan en
plenitud.

Su pasion es trabajar con personas como entrenador, coach, mentor y consultor; apoyandoles
para que puedan conseguir los resultados que anhelan.

Su formacion:
* Ingeniero Comercial, por la ESPE, Escuela Politécnica del Ejercito, Ecuador
* Diplomado, Gerencia Estratégica de Ventas, TEC Tecnoldgico de Monterrey, México
* Master Coach, Escuela de Coaching Complejo Natura, Ecuador
* Lean Six Sigma, Grado Green Belt, UDLA, Universidad de las Américas, Ecuador

Su trayectoria profesional:
e CEO - Director Entrenamiento, GM3 Consultores S. A.
* CEO, Mundomotriz S. A., Grupo Futuro
* CEO, Autopiezas S. A., Grupo Aseguradora del Sur
* Gerente Nacional de Posventa, Vallejo Araujo S. A.
* Gerente de Posventa — Repuestos, Proauto C. A.
* Gerente de Posventa — Repuestos, Imbauto S. A.
e Jefe Finanzas, MasterCard
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M Mol I
@ 18 y 19 de abril g.ac;aesavl;.e(;:)o es

16 horas 9 Auditorio AEADE
AFILIADOS NO AFILIADOS
S190 + IVA $ 240 + IVA
INCLUYE:

Material de Apoyo, Certificado de Asistencia, Almuerzos y Refrigerios

I ) | (-



