X \, ES COMO QUERER DISENAR UN GUANTE
;;\_4>; SIN HABER VISTO NUNCA UNA MANO.
& /T o

- LESLIE HART

GUSTAVO GUERRA
MEVRCOIERCIAS COMERCIALES

floJelinls ]S

@gustavoguerraventas






el v,
' AL ACTIVAR SUS

ss;m
'/

NO
05

‘P




IN.TE.GRA |

JUSTIFICACION.

Todos los dias los clientes exigen vendedores DIEERENTES vendedores DISRUPTIVOS,
vendedores CREATIVOSY que ante todo dejen su HUELLA su MARCA personal, esto sin

lugar a dudas generara a las empresas procesos de SUSTENTACION, SOSTENIBILIDAD Y
RENTABILIDAD.

La ciencia ha demostrado que mas del 85%4 de las decisiones de compra son
EMOCIONALES se requiere de vendedores conectando personas, se requiere de
vendedores CONSULTIVOS Y RELACIONALES.

Es por eso que nos dedicamos a vender por medio de |la CIENCIA de estudios, de
conexiones y de hacer las cosas diferentes, de generar EMOCIONES TRANSACCIONALES.

ﬁﬁ‘ 0O0060

@gustavoguerraventas

GUSTAVO GUERRA
MEUROCIENCIAS COMERCIALES



/{:RopésITo EMPRESARIAL IN.TE

i\\“\

e De sus colaboradores, entregando formacion

POYAR diferente.

| ﬂ\ « L CRECIMIENTO e Rentable y sost_en_ible de sus clientgs. -
N AN /3 e En los KPI s definidos por la organizacion.
//<\ / ‘
| \ %
‘“““;ﬁ e En su labor o guia de cargo.
/A GEN ERAR e Con su empresa, lideres, pares, colaboradores y
/ clientes.
7z ONEXION e Crear experiencias memorables empresariales.

e Con sus clientes y con sus marcas.
!. CREAR e Consigo mismo.
| VALOR e Con |la empresa.

e Con sus companeros.



IN.TE.GRA
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Lo mayor parte de nuestro conocimiento es Incorporado
por medio de actividades que generen emociones vy
fransformaciones inconscientes.

A

E PLAYING "=} |

Ei'}' - |

=

700/0 EXPERIENCIAL / ROL




PRODUCTOS Y SERVICIOS

PLANES
FORMATIVOS
A LA MEDIDA
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IN.TE.GRA

INFORMACION + EMOCION =
MEMORIA LARGO PLAZO.!

CURSOS - TALLERES .
FORMACIONES




NEUROVENTAS
TALLER

o« Neuroventas vrs ventas.

o Necesidades vrs creatividad.

o Filtros percepftivos.

e Elementos de las neuroventas.

o Estrategias de ventas de |las neurociencias
comerciales.

e« LOS 3 cerebros.

« Valores simbolicos.

o Neurotransmisores en la venta.

o LOS 5sentidos en las ventas.

e Razones de la compra.







L

TALLER

o Planes de mercadeo.

« Planes de comunicacion. p
« Segmentos, nichos de accién.

. Andlisis de data. L
e Slogans. , oo
. Frases de posicionamiento. %
. Equipos y medicion. >

« Construccion de verbatim.

« Material de impacto.

o Estrategias y Tacticas.
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NEURONEGOCIACION
TALLER

« 5Qué esla negociacione.

« Historia de la negociacion.

o Analisis de la negociacion. n

« Negociando con clientes, empleados,
proveedores, empresas. |

« Negociacion win to win.

« Negociadores sovieticos.

e LOS 6 pasos de la negociacion.

o TipOSs de negociadores.




NEUROLIDERAZGO
TALLER

o« Matriz de Hersey y Blanchard.

o TipOs de lideres.

o Liderazgo situacional.

e Trainner.

o Coaching.

« Mentoring. h
. Feedback. Pl




OTROS TALLERES,
CONFERENCIAS O WEBI

EL PODER DE LA VENTA CRUXADA:

SERVICIO AL CLIENTE.

VENTA TELEFONICA.

EELICIDAD ORGANIZACIONAL.

PAZSION POR EL LOGRO.






INCLUSIONES DE NUESTROS PRGRAMAS

1.GRUPO WHATS APP EXCLUSIVO.
2.INFOPRODUCTO LOS 5BOTONES DEL Si (5)
3.MASTER CLASS LOS 5BOTONES DEL Si (4)
4.Spoftify, podcast y contenidos exclusivos.
5.Contenido exclusivo en Youtube.

6.Mail marketing.

/ . Webinars.

3.Escuela de Ventas On Line.
'
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‘ VE RTI S M E D Inicio Cursos v Examen MIR ~ Contenido Médico Atlas 3D Contacto ’
de Medicamenta creciendo_l.i INICIO ESCUELA DE CAPACITACIONES PRODUCTOS EXPOSITORES AUSPICIANTES a

Cursos Con Aval > Ansiedad Con el auspicio de:
o — Demencia 2 e
ursos Rapidos c

Programa de Capacitacion

Continua

Diabetes Tipo 1Y 2

Inicia el
15 de Mayo
del 2023

Dolor

Enfermedad De Guacher
Farmacologia
Ginecologia-
Osteoporosis

Ginecologia-Vitamina D

Registrate Gratis

Descarga ti QR

Ingresa a tl Quenta

ventas personalizadas. -

Nombre de usuario "
Urologia

INICIO | SOBRE KAB-ALAS | PASE KAB-ALAS PLUS | EXPOSITORES | AUSPICIADORES ‘inmnﬁsss‘iéﬂﬂ

euro ! -
juntos Deurofarma .o

i r Internacional
-~ ). (% D T
Kabala * Ary on

geles « Transformacio

/ iQué maravilloso es, que nadie teng
Simposio en Tendencias ¢ que esperar un instante antes de

Digitales para Médicos " | comenzar a mejorar el mundo!

AM--M-& PCf a M/é
®00000

Las tecnologias de la informacién, desde las péaginas
webs hasta las apps han logrado aumentar las vias por las
que un “paciente” puede encontrar informacion relacionada
con su Salud.




CERTIFICACION

s CERTIFICADO
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SIHAPSIS, COMPANIA ESPECIALIZADA EN PROCESOS FORMATIVOS
CERTIFICA QLIE:
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HA PARTICIPADO EH EL PROGRAMA:
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[Scesiness Faitnet "_ffﬁrs’f’ otcial coxcetent

Programa efectuado durante el ano 2022, con metodologias hibridas, acompanadas de sesiones
preasencialas, virtuales, audios, textos, infografias y diferentes matenales de estudio.
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IN.TE.GRA

LOGISTICAS DE CONTRATACION:

1.Agendamientos previos y cancelaciones antes de 20 dias de cualquier actividad.
2. Incluyen materiales de tfrabajo en las actividades descritas, fisicos y digitales.
3. Exdmenes o seguimiento en cada actividad efectuada.
4. Trabajo de campo a definrr.
5.Proyecto parainclusion de maximo 50 personas.
6. 40% de anfticipo al proyecto.
/. Incluye prueba psicotécnica de ventas de los participantes para ubicacion actual.
8. Integracion en KPI,s manejados por la organizacion.
9.No incluye pasajes aéreos, hospedajes, alimentacion, ni traslados de consultores.
10.Los precios de referencia no incluyen IVA.
11.Participacion de 5 consultores en el proyecto. (30 totales de la firma)
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GUSTAVO GUERRA

NEUROCIENCIAS COMERCIALES

25 anos de experiencia en la industria farmacéutica, retail y consumo
masivo. (Novartis, Roche, Nevoxfarma, Bussié, Megalabs)

Transferencista.

Vendedor T&T.

Visitador Médico Integral.

Gerente Regional.

Gerente de Promocién Médica.
Gerente de Producto.

Gerente de Punto de Venta.

Gerente de Ventas.

Gerente de Marketing.

Director General de Mercadeo y Ventas

Profesional en Marketing y Administracion de empresas - Especialista en
Management Skills - Management Development - Master Trainer en
Neuroventas - Black Belt Neuroventas - Practitioner en Programacion
Neurolinguistica - Coach Ejecutivo - Diplomados Negociacion,
Comunicacion, Finanzas, Habilidades Gerenciales, PNL y Psicologia
positiva, Points Of You. Conferencista Internacional.

(E.C) Psicologia Organizacional - (E.C) Master Clinical Hypnotherapist




	Número de diapositiva 1
	Número de diapositiva 2
	Número de diapositiva 3
	JUSTIFICACIÓN.
	PROPÓSITO EMPRESARIAL
	30%
TEORÍA
	PLANES FORMATIVOS A LA MEDIDA
	INFORMACIÓN + EMOCIÓN = MEMORIA LARGO PLAZO.!
	NEUROVENTAS
	NEUROCOMUNICACIÓN
	NEUROMARKETING
	NEURONEGOCIACIÓN
	NEUROLIDERAZGO
	OTROS TALLERES, CONFERENCIAS O WEBINAR
	OTROS SERVICIOS COMPLEMENTARIOS
	INCLUSIONES DE NUESTROS PRGRAMAS
	Escuelas de ventas personalizadas.
	CERTIFICACIÓN
	Logísticas de Contratación:
	Número de diapositiva 20
	-
	Número de diapositiva 22

