
TEMARIO
1.1 Fundamentos económicos conductuales.
Se revisará la forma en que los elementos de la oferta de un 
producto generan efectos en el comportamiento y la toma de 
decisiones económicas de las personas.

1.2 Técnicas para entender a nuestro cliente.
Se repasarán una serie de técnicas para identificar el perfil de 
posibles clientes: etiqueta, arquetipo y etnografía. 

1.3 Técnicas para compenetrarse con  nuestro producto.
Se explorarán técnicas para facilitar la comprensión y empatía del 
posible cliente con el producto en oferta.

1.4 Técnicas de acercamiento y seguimiento.
Se presentarán técnicas basadas en pensamiento sistémico y de 
psicolenguaje para aplicar acercamientos de intención comercial 
efectiva con posibles clientes.

1.5 Técnicas para manejo de objeciones.
Se presentarán técnicas basadas en pensamiento sistémico y de 
psicolenguaje para manejar de manera efectiva las principales 
objeciones  y barreras de receptividad de los posibles clientes.

1.6 El cierre.
Se presentarán técnicas basadas en pensamiento sistémico y de 
psicolenguaje para guiar de manera efectiva  el compra concreta 
de un producto por parte de posibles clientes.
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