
FECHAS Y PRECIOS INSCRIPCIONES
Remitir ficha de inscripción cumplimentada a formacion@faeburgos.org 

Más INFO en la web de FAE  www.faeburgos.org   y en el 947 266 142

8 sesiones en horario de tarde 17:00 a 21:00 los dias:
  • 4, 10, 11, 12, 17, 18, 24 y 25  de  febrero de 2020 . 
Lugar: Plaza Castilla nº1, Burgos

Duración:  32 horas
Precio:  356 € (Para asociados a FAE 295 € )
Los costes del curso, podrán ser bonificados a través de la 
Fundación Tripartita para empresas asociadas a FAE.

 OBJETIVO GENERAL
Todo profesional del ámbito comercial ha de perseguir 
la forma de mejorar sus resultados; especialmente 
ante las nuevas circunstancias de competencia y 
dificultad, pero también de oportunidades.

Si aún no sé es un profesional consolidado o 100% 
competente en dicho entorno, conviene no perder 
tiempo en desarrollarse para formar parte de los 
mejores.

Utilizará herramientas profesionales que mejoren 
los resultados de la empresa, la calidad del servicio y 
nuestra eficiencia profesional.

Identificará las competencias del perfil comercial 
ideal, dibujando rutas personalizada de mejora 
continua y desarrollo.

Acompañamiento con un profesional para el 
proceso de aprendizaje y puesta en práctica de una 
metodología contrastada y eficiente.

 OBJETIVOS 
 	Orientar esfuerzos y utilizar estrategias de c/m/l 

plazo, con la finalidad de cerrar más ventas.

 	 Ejercer una actividad productiva evitando los 

errores que atentan contra los buenos resultados.

 	D ominar técnicas efectivas para lograr mejores 

éxitos comerciales.

 	 Adquirir hábitos e implantar procedimientos 

proactivos, de acción, seguimiento y control.

 	 Crear, desarrollar y rentabilizar equipos y redes 

comerciales.

 	 Analizar diversos estilos de comunicación 

adaptándolos a nuestros clientes.

 	Disponer de autonomía, ganar autoconfianza y 

actuar con determinación en escenarios de venta.

 	Saber exponer nuestra oferta y valor añadido de 

manera completa, ordenada e interesante.

 	Aprender a persuadir, argumentar y 

contraargumentar como lo hacen los mejores.

 	Gestionar con éxito las posibles quejas, incidencias 

y reclamaciones, eludiendo los conflictos.

 ¿Cómo se aprende?
Impartición teórico-práctica donde se van 
impartiendo los contenidos, de manera 
incremental, sobre todo proceso de venta y 
actividades afines al área comercial.

Se entrega “Manual de Trabajo” individual con la 
Metodología al Completo:

Registro de acciones inmediatas basadas en 
intenciones particulares y los objetivos 
prioritarios. 

 DOCENTE
Impartido  por  Román  Cantero  con 25 años de 
experiencia.

Consultor, formador y entrenador de personas 
y equipos, para empresas locales, nacionales e 
internacionales.

Escuela de Ventas FAE
DESARROLLO DE COMPETENCIAS COMERCIALES

 A QUIEN SE DIRIGE
Profesionales de la venta (junior o experto) que deseen 
aprender o reciclarse en las más efectivas técnicas 
actuales de venta y negociación, para adecuarse a:

 Nuevas estrategias comerciales / Reciclaje

Venta telefonica /  Motivación de equipos comerciales

Lanzar nuevo producto o servicio / Abrir un negocio

http://www.faeburgos.org/_11700_FormacionBonificada.aspx

