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LA PIRAMIDE DEL EXITO



PERFIL
ASESOR COMERCIAL

MODULO | MODULO lI
PROCESO DE SELECCION Y VENTAS PROCESO DE NEGOCIACION

¢ LaIndustria del Automovil - Historia - Datos Negociacion
de la industria
* Vendedor profesional - ¢Qué es el * Agente negociador entre la casa y el
vendedor profesional? - Cualidades del comprador
vendedor profesional * Puntos basicos para cerrar una venta
* Los mejores prospectos - ¢ Quiénes son los * Pautas bdsicas para lidiar con
mejores prospectos? objeciones

* Para cerrar mas ventas debemos hablar con
los clientes mas faciles - ¢ Cual es el peligro
grande con el Walk In?

* Principios basicos de la Venta -El secreto
del éxito - Como fijarte y alcanzar metas -
Organizandote y preparandote para vender

* Proceso de Seleccidn - Especialistas en
seleccién

AEADE'

CAPACITAe\I

MODULO Il
PROCESO DE PROSPECCION

Buscando Prospectos

e  Como dar seguimiento y buscar
prospectos

¢ Como buscar clientes referidos

*  Como buscar clientes nuevos

e  Como trabajar con clientes
Huérfanos

¢ Como crear clientes del
departamento de servicio “Phone-
Ups”

MODULO IV
MANEJANDO EL TELEFONO

Adiestramiento telefénico

Coémo Controlar Las Llamadas que Recibes para
Ventas

éPor qué el teléfono?

-Definicion de un cliente telefénico (“Phone-Up”)
Once Pasos Hacia La Meta

Posibles Objeciones - Principios para Carro Nuevo -
Principios para Carro Usado

Principios para Aviso de Periédico

Guia Telefdnica para Conversaciones Planeadas
sobre Vehiculos Nuevos

Guia Telefdnica para Conversaciones Planeadas
sobre Vehiculos Usados

Guia telefdnica para Conversaciones Planeadas
sobre Automdviles Anunciados en el Periddico

Libreto de Llamada T\
&/

JORGE ARMANDO ESCUDERO



PERFIL
AEADE‘
F & I CAPACITAQN

Contenido del programa

Posicion del Entrevistando al Presentacionde  Conversion Presentando el Objeciones Discusion del Asuntos Legales Ejemplos de
“F&I” al Cliente  Cliente Los Productos =Haciendo la Pago al Cliente =Objecién al Pago Contrato con el eRevisar Cierres de Venta

El Saludo al eExplicar Posicién eldentificando Disponibles conversion al la =|nterés =Objecién a Los Cliente superficialmente  =Discutiendo
Cliente del “F&I” al Cliente = Método de Pago eComo vender: ipstituFién =sTermino Productos eCerrando la venta las leyes que Equidad
*Agencia de *Seguros Dobles financiera deseada =Objecién a la regulan este *Millaje

Financiamie,ntp *Seguros de Vida institucion EICECle: =Ingreso vs. Pago
(Bancos, Crédito financiera

Estructura

*Garantias eIngresos vs. Precio

ggéor;,rativas etc) Extendidas ’Obj?dén Cl eMantenimiento de
: p ] SR Vehiculo (.o’ Unidad
Informacion comparacion entre

A *Etch
necesaria para otras Marcas y

solicitar el * Gap Modelos
financiamiento.
*Utilizando el
reporte de crédito
del cliente




PERFIL ASESOR
AEADE

DE SERVICIO Soteron

MODULO |
CONSULTOR BASICO |

= Conociendo la Industria

= Conceptos de Venta en
Servicio

= |a Lealtad de los Clientes

= Comunicaciony
Confianza

= Conociendo los
Procedimientos de
Garantia

MODULO I
CONSULTOR BASICO II

Conceptos de Venta en Servicio
Procedimientos de Garantia
Forjando Relaciones

La Lealtad de los Clientes

Construyendo la Satisfaccion del
Cliente

Trabajo en Equipo
Facturacion y Estimados
Maximizando los “Labor Rate”

MODULO I
CONSULTOR BASICO I

Excediendo las Expectativas del Cliente

=CSI

= Conociendo Nuestros Clientes

=|a Lealtad de los Clientes

= Manejo de Clientes Dificiles

= Comunicacion y Confianza

= Convirtiendo Clientes Molestos en Clientes Incondicionales
= Manejo de Conflictos

= Casos DACO

*Trabajo en Equipo
=Significado y Valor

= Metas y Objetivos

= Confianza y Direccion

= Compafierismo
=Momentos de Redefinicion

eDesarrollando el Caracter de un Lider

= Influencia, Prioridades e Integridad T\
=Produciendo Cambios ~
= Solucién de Problemas \(/

. JORGE ARMANDO ESCUDERO
= Actitud

= Autodisciplina
= Desarrollo del Personal
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COACH/ CONSULTOR INTERNACIONAL AUTOMOTRIZ

Experiencia: Conocimientos:
- 33 afios en mercados de N.A & S.A. - University of Maryland
- Especialista en Adiestramiento, - Procesos
Consultoria y Procesos de Posventa, - Consultoria
Sobre el instructor: Repuestos , Accesorios y CRM.

CONSULTOR SENIOR, CON EL SIGUIENTE PERFIL:

Experiencia: Conocimientos:

- Calidad y Procesos - Magister en Direccién de Operaciones
- Proyectos de mejora continua - Diplomado en Calidad

- Sistema de Gestion integrado - Consultor
- Auditoria Interna I1SO
- Consultoria

JORGE ESCUDERO
CLIENTES:
e mm P
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GERENCIA COMERCIAL
16 H

INVERSION 2019
PVP $599 + IVA

INCLUYE:

* Material impreso para cada
modulo

* Herramientas entregadas por el
instructor que complementan
la capacitacion

* Certificacidén en venta
automotriz de Jorge Armando
Escudero con el aval de la
Aeade.

NO INCLUYE:
Alimentacion

ASESOR COMERCIAL
32H

INVERSION 2019
PVP $649 + IVA

INCLUYE:

* Material impreso para cada
maodulo

* Herramientas entregadas por el
instructor que complementan
la capacitacion

* Certificacion en venta
automotriz de Jorge Armando
Escudero con el aval de la
Aeade.

NO INCLUYE:
Alimentacidon

AEADE]

CAPACWA()N

F&I
16 H

INVERSION:
PVP $499 + IVA

INCLUYE:

*  Material impreso para cada
modulo

* Herramientas entregadas por el
instructor que complementan
la capacitacion

* Certificacion F&I Jorge
Armando Escudero con el aval
de la Aeade.

NO INCLUYE:
Alimentacidn

ASESOR DE SERVICIO
24 H

INVERSION:
PVP $449 + IVA

INCLUYE:

Material impreso para cada
modulo

Herramientas entregadas por el
instructor que complementan la
capacitacion

Certificacion comercial para el
asesor de servicio modelo Jorge
Armando Escudero con el aval de
la Aeade.

NO INCLUYE: (R
&=/

Alimentacion

JORGE ARMANDO ESCUDERO
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IN sc R I Pc I 0 Es Descargar el siguiente formulario:
https://drive.google.com/open?id=1sWP2wxPMP1nISEmrcTf8YTe0OKe2p4LQ

CONTACTO
Quito:
Karla Reinoso 098 818 4889 kreinoso@aeade.net

Doménica Zapata 096 053 9263 capacitacion@aeade.net
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