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Programa Detallado de Clase

Contenidos Resumidos:

.= Laventa profesional
i El proceso de venta
i La entrevista

. Cierre y seguimiento

El alumno aprende a:

#= Convertirse en un ejecutivo comercial con la capacidad de
crear valor para la empresa y sus clientes

#= Entender la diferencia entre objeciones y excusas y hacer
gue obren a su favor

#= Comprender y dominar el proceso de venta en su
integralidad.

#=  Conocer y manejar técnicas para cada etapa del proceso.

= =T
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Mitos y verdades sobre la venta profesional

#=  Por qué compra la gente.

= Decisiones racionales y emocionales.

= Superemos el peor de los mitos: La
importancia del precio en la decisién de
compra.

Entender la venta profesional

B2 El error mas comun sobre qué es la venta.

Preparacion: conocer el producto y los

clientes

#= ldentificar las ventajas de su producto y
traducirlas en valor para el cliente.

#= ldentificar y conocer competidores y
sustitutos.

8= Caracterizar y agrupar los tipos de cliente.

i=  Segmentacion del mercado objetivo.

Conseguir entrevistas

8= Prospectar: grados de atractividad y grados

de interés.

La apertura

#= Tipos de entrevista (frias y calientes) y
cuales son las estrategias recomendables
en cada caso.

#= El valor determinante de la primera
impresién y como influir de manera
determinante.

8= Claves para la apertura.

Manejo de la entrevista

#=  Claves para manejar el proceso.
= Como hacer preguntas.

= Como asegurar la escucha activa.
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Cuales son las etapas del proceso de venta
profesional.

Las claves de éxito y desarrollo para e
vendedor profesional

Habilidades mas importantes a desarrollar

Actitud.
Capacidad técnica.
Disciplina y método

Utilizar el teléfono para conseguir
entrevistas.

Utilizar el e-mail y la web para conseguir
entrevistas.

Prepararse para la entrevista

El lenguaje y el vocabulario. Modelos de
disefio de conversacion.

El aspecto y las formas de relacionarse del
vendedor profesional.

Elementos basicos de protocolo y normas
de urbanidad.

La presentacion de ventas.

Argumento de venta

El valor determinante de las opiniones
¢Qué es un “argumento de venta”?
¢Coémo se lo construye?

¢Cémo se lo comunica?

Excusas y objeciones
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Técnicas para reconocer una excusa de una
objecidn.

Técnicas para superar las objeciones.
Cémo utilizar la objecidn como argumento
de venta y técnica de cierre.
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Técnicas de cierre La accién del vendedor profesional
#= Técnicas para el enfoque y cierre. #= Laventa relacional.
8=  Qué es un acuerdo. Cudles son los #= Laventaviral.

elementos que el vendedor profesional #=  Manejo de criticas y frustraciones.

debe asegurar.

. Anexo: Plan de ventas, guia practica paso a
#= COmo hacer una promesa. »8ulap P

#= COmo asegurar la confianza. paso.

#=  Qué es un plan de ventas y para qué sirve.
El seguimiento posventa 8= Como y cuando realizarlo. Cudles son sus
#= El instante posterior al cierre. componentes.
#= La visita de cortesia. #= Como disenar un sistema de autocontrol.

#= La experiencia posterior al uso.
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PRECURSORES EN LLEVAR EL MEJOR CONOCIMIENTO ALLI,
DONDE EL ALUMNO SE ENCUENTRE

ONLINE

ALLI, DONDE EL ALUMNO SE ENCUENTRE
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