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Curso en:
Neurociencia Aplicada al Proceso de
Venta en Servicios y Productos de Salud

Resultado de aprendizaje

 Analizar diferentes perfiles de clientes en salud y adaptar su mensaje comercial de acuerdo con sus
motivaciones, preocupaciones y expectativas.

« Construir y presentar propuestas de valor efectivas, utilizando técnicas de comunicacién que faciliten
la comprensién y aumenten la confianza del cliente.

+ Disenar y ejecutar un proceso personal de venta, que incluya manejo de objeciones, técnicas de cierre
y acciones basicas de fidelizacion.

Dirigido a:

+ Médicos, psicélogos, nutricionistas, odontologos, fisioterapeutas y
otros profesionales que ofrecen servicios.

+ Asesores comerciales de productos farmacéuticos, equipos médicos,
dispositivos, suplementos o servicios de bienestar.

* Emprendedores en salud, responsables de consultorios y gestores
de servicios privados.

* Ejecutivos de ventas, representantes médicos, jefes comerciales o
coordinadores de atencién al cliente.

* Profesionales que deseen fortalecer su capacidad para persuadir,
presentar propuestas y cerrar ventas.
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lan de estudio

El proceso de decision del cliente en salud

» Cémo piensa y qué valora un cliente o paciente.
« Factores que influyen en la eleccién de un servicio o producto de salud.
» Elementos que generan confianza en el sector salud.

Perfiles de clientes y detecciéon de necesidades

« Identificacién de tipos de clientes (racionales, emocionales, mixtos).
» Técnicas para recolectar informacion clave durante la conversacion.
+ Cémo adaptar el mensaje al estilo del cliente.

Comunicacion persuasiva aplicada a la venta en salud
« Lenguaje claro, directo y orientado a beneficios.

+ Técnicas de conexion y rapport.

» Coémo presentar servicios y productos de manera atractiva.

Presentacion de valor y argumentacion efectiva
» Como estructurar un discurso comercial simple y convincente.

+ Uso de beneficios funcionales y emocionales.

» Como destacar diferenciadores en salud sin caer en tecnicismos.

Manejo de objeciones en servicios y productos de salud
« Tipos de objeciones mas frecuentes (precio, tiempo, confianza, necesidad).

- Estrategias para responder sin presionar.

« Transformacioén de objeciones en oportunidades.

Técnicas practicas de cierre de ventas
- Tipos de cierre aplicables al sector salud.

- Sefiales que indican disposicién a comprar.

» Como pedir la decision de forma natural y profesional.

Fidelizacién y posventa como estrategia comercial
» Como mantener al cliente después del cierre.

- Técnicas simples para generar recomendacion y recompra.

« Experiencia del paciente/cliente como herramienta de venta.

Role playing y aplicacion practica

« Ejercicios de simulacién de venta.

« Aplicacién de guiones reales del alumno.

« Retroalimentacién personalizada para mejorar desempeno.




Docente

Enrique Martin Benavente Salazar

Psicologo y magister en Administracion y Marketing, con mas de 20
anos de experiencia internacional en direccion comercial, liderazgo
de equipos de ventas y estrategias de comunicacién persuasiva en
empresas de alto rendimiento. Ha ocupado cargos directivos en
reconocidas cadenas hoteleras y proyectos inmobiliarios en Perq,
Ecuador, Costa Rica, Bolivia y Estados Unidos, alcanzando récords
de ventas y reconocimientos regionales.

Se especializa en neuromarketing, comportamiento del consumidor
y técnicas de cierre aplicadas a servicios y productos, combinando
su formacién en psicologia con su amplia trayectoria comercial.
Actualmente es Director de PSICOFAM, donde también se dedica
a la formacién de profesionales en psicoterapia estratégica breve y
habilidades de comunicacion.

Su enfoque integra herramientas préacticas, modelos de persuasion
ética y estrategias aplicadas a contextos reales, lo que lo convierte
en un facilitador ideal para fortalecer las competencias comerciales
en el sector salud.
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