Braidot

Business & Neuroscience

Seminario -taller intensivo

") .
Brain
Decision
Braidot Centre

Programa internacional para el desarrollo de una

nueva generacion de habilidades para la venta

NEUROVENTAS

Coémo vender desde su cerebro
al cerebro de su cliente

nestor@braidot.com

www.braidot.com

Mds de veinte afios de investigacion sobre el
funcionamiento del cerebro humano y su
aplicacidn a las organizaciones, sumados a la
experiencia de haber trabajado con éxito en
organizaciones de distinto tipo y tamafio en mas
de veinte paises, hacen de Néstor Braidot uno de
los consultores/formadores de mayor prestigio
internacional.

Sus actividades en Espafia, Suecia, Australia,
Francia, Estados Unidos, Brasil, Colombia, Chile,
México, Uruguay, Ecuador, Peru y la mayoria de
los paises de Centroamérica le permiten contar
hoy con mas de 30.000 profesionales que han
incorporado e implementado eficazmente su
Método de Venta Neurorrelacional, plasmado en
su exitosa obra Venta Inteligente.
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Para vender en mercados hipercompetitivos como los actuales, la
clave ya no esta en analizar lo que dicen los clientes o en observar
la forma en que se comportan, sino en indagar los mecanismos
cerebrales que dan origen tanto a sus percepciones como a sus
decisiones y comportamientos.

Sin duda, los avances en el conocimiento del cerebro abren un
enorme campo de aplicaciones para las empresas que comprendan
el enorme potencial de esta innovacion y decidan aplicarla.

En este marco, la neuroventa proporciona los recursos necesarios
para desarrollar y utilizar las capacidades cerebrales que permiten
contar con una fuerza de ventas altamente eficaz.

Adicionalmente, este encuentro pone a disposicion de los
interesados un gimnasio cerebral especialmente disefiado para
estimular y desarrollar las capacidades neurocognitivas y
emocionales, tanto de los vendedores como de quienes los lideran.

Beneficios para los participantes

. Aprender cémo se aplican las nuevas herramientas
generadas por las neuroventas en las organizaciones de
avanzada y como pueden implementarlas en aquella a la que
pertenecen.

. Comprender c¢dmo y por qué el método de venta
Neurorrelacional suministra informacion privilegiada sobre
del comportamiento de los clientes y permite elaborar
técnicas altamente eficaces y personalizadas para cada uno
de ellos.

. Incorporar en forma préctica y concreta un conjunto de
habilidades aplicables tanto a la vida profesional como a la
personal.
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Metodologia:

e Laexposicion sera complementada con técnicas visuales, auditivas y kinestésicas.

e Se expondran casos y situaciones que ejemplifiquen la exposicién.

e Se propiciara la interaccién y debate y la practica de los participantes sobre los diferentes temas que se
plantean.

Temario
Modulo 1

e  Nuevos paradigmas: las neurociencias al servicio de la eficiencia.
e  Del marketing a neuromarketing y de ventas a neuroventas. ;Cual es el diferencial?
e  Fundamentos practicos que avalan un cambio de enfoque y como aplicarlos.

Médulo 2

e  Mercados tangibles e intangibles: el cerebro emocional en los procesos de toma de decisiones.
e  Proceso decisorio: racionalidad y emotividad en el comportamiento del cliente.
e  Diferencias de género: como compra un varén, cbmo compra una mujer.

Médulo 3

e  Percepcion: la construccidn cerebral de la realidad y su incidencia en la definicidn de productos.
e  Neuromarketing mix: nuevas configuraciones.
e  Elmétodo de venta neurorrelacional. Enfoque y aplicaciones.

Madulo 4: cerebro masculino, cerebro femenino

o Diferencias biologicas de género: implicancias en la gestion de ventas.
e El cerebro masculino y la sistematizacion.
e  El cerebro femenino y la empatia.

Médulo 5: el método de venta neurorrelacional paso a paso

Preparando el contacto.

Iniciando la relacién.

Desarrollando empatia.

Retroaccionando requerimientos y descubriendo necesidades del cliente.
Detectando la estrategia de compras del cliente.

Presentando el producto.

Cerrando la venta y construyendo una relacién permanente.
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MODULOS ESPECIALES (ADICIONALES)

1. Practicas guiadas

Puede acordarse con la entidad u organizadores un formato de practicas personalizadas guiadas por el Dr. Néstor
Braidot destinadas a la customizacion de los productos de la organizacién y las particularidades de cada
vendedor.

2. Gimnasio cerebral para comerciales

e Laimportancia del “gimnasio cerebral” en la formacién del profesional de ventas.

e  Entrenamiento neurocognitivo: técnicas de avanzada para optimizar los procesos de atencion, planificacion,
velocidad de procesamiento de la informacién, aprendizaje y memoria.

e  Entrenamiento neuroafectivo: técnicas de avanzada para mejorar el desarrollo de la inteligencia emocional y
social. Automonitoreo de emociones.
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Sintesis de antecedentes curriculares. Néstor Braidot

Conferenciante, catedratico, empresario, consultor y escritor, Néstor Braidot es pionero en la aplicacién de los ultimos
avances de las neurociencias y la fisica cuantica al ambito organizacional y al desarrollo de la inteligencia y el talento.

Durante mas de veinte afios, estudio e investigd el funcionamiento del cerebro humano, tanto desde la visién occidental
como desde la visién derivada de sus viajes a Oriente.

Esta especializacion estd avalada, a su vez, por una sélida formacion académica: es Master en Psicobiologia del
Comportamiento y Neurociencia Cognitiva, Doctor en Ciencias de la Administracién, Méaster en Economia, Licenciado en
Administracién de Empresas, Contador Publico, Licenciado en Cooperativismo, Master en Programacioén Neurolingiistica y
Trainer en Disefio Conductual.

Como resultado de sus investigaciones, como asi también de la experiencia obtenida mediante las diferentes aplicaciones
del conocimiento cientifico a las actividades relacionadas con la economia y la conduccion de organizaciones, publico
cuatro obras que lo han convertido en pionero en un conjunto de disciplinas de avanzada: Neuromarketing, Ed. Gestién
2000 (2009), Neuromanagement, Ed. Granica (2008), Neuroventas, Ed. Puerto Norte-Sur (2007), Neuromarketing,
neuroeconomia y negocios, Ed. Puerto Norte-Sur (2006). A principios de 2011 se encuentra escribiendo una nueva obra,
focalizada en el neuroliderazgo del hombre y la mujer, y tiene en prensa su ultimo libro sobre el cerebro y las nuevas
técnicas para optimizar su funcionamiento.

Como escritor, su carrera comenzé en 1990 con la publicacidn de su primer libro, Marketing Total -que agot6 siete ediciones
en tres afios-, al que siguié una saga de materiales vinculados a la empresa en sus diversas problematicas: Los que
Venden, Comunicacién Relacional, Nuevo Marketing Total, Pymes Latinoamericanas y Crisis Marketing.

En el mundo académico actia como profesor de la Universidad de Salamanca (Espafia), Director del Centro de
Investigaciones en Neurociencias y Prospectiva de la Universidad Nacional de La Plata (Argentina), Director del Brain
Decision Braidot Centre y profesor invitado en varias universidades de Europa y América Latina. Recientemente, se
incorpord como integrante del Comité Académico de la carrera de Doctorado en Ciencias de la Gestion de la Universidad
Nacional de La Plata (Argentina).

Su impecable trayectoria en el ambito académico le valié importantes distinciones, entre ellas, la de profesor visitante en
varias universidades: Wirtschaftsuniversitat Wien (Universidad de Economia de Viena (Austria), Centre de Développement
du Management, Lyon Graduate School of Business, Lyon (Francia), Universidad de Ledn, Universidad de Oviedo,
Universidad de Santiago de Compostela, Universidad Auténoma de Madrid, Université Catholique de Louvain, Louvain-La-
Neuve (Bélgica), Universita Bocconi (ltalia) y Universite de Geneve (Suiza), entre otras.
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