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ACERCA DEL CURSO INFORMACION
—_— GENERAL

HORARIO
El Curso de Técnicas de Ventas permitird desarrollar capacidades Jueves de 18.30 a 21.30 hs
necesarias para persuadir, convencer y vender el potencial
producto mediante las diversas técnicas de manejo de objeciones, MODALIDAD
resolucién de conflictos, cémo vender por primera vez, convencer Virtual
al no convencido de adquirir el producto y crear necesidades en
el potencial comprador. Asimismo el curso proveeré aplicaciones CARGA HORARIA
prdcticas, videos, ejercicios y ejemplos donde el participante 24 Horas Totales

podrd incorporar répidamente los contenidos.

METODOLOGIA DE LA ACTIVIDAD

El curso estard dictado por profesionales de gran trayectoria y una excelente formacién académica,
se implementard una metodologia préctica orientada a la mejora de la venta. Las técnicas que se
utilizardn para el aprendizaje son: videos, casos prdcticos, ejemplos de venta real y la ensefianza de
técnicas de ventas usuales, tradicionales y ortodoxas.

OBJETIVOS

/\/”‘ Potenciar y aumentar el cierre de operaciones comerciales J

Descubrimiento de cualidades personales para el desarrollo de ventas
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m% Resolucién de conflictos y manejo de objeciones J
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Otorgar mayor valor agregado al proceso de ventas J

Estrategizar las ventas mediante técnicas de persuasién

\ \I

P <
frente al proceso de ventas

< @

()

Entender la programacién neurolingiistica corporal J

Detectar las necesidades de tus clientes

PARTICIPANTES

El presente programa estd dirigido a toda aquella persona que se desempefie en sectores de ventas,
departamentos comerciales, dreas de marketing y telemarketing, atencién al cliente, emprendedores y
empresarios de Pymes y grandes empresas que quieran mejorar las técnicas de persuasién para
vender ya sean productos o servicios tangibles e intangibles.

02



@ E A N Curso de Técnicas de Venta

ESCUELA ARGENTINA DE NEGOCIOS
INSTITUTO UNIVERSITARIO

TEMATICAS

Principales temdticas a abordar de los médulos:
- Médulo I: Vender vs Negociar.

- Médulo II: El Lenguaije Corporal.

- Médulo IlI: Técnica de Venta.

- Médulo IV: Manejo de Obijeciones.

- Médulo V: Cémo Vender Mejor.

CONTENIDOS MINIMOS

MODULO | - VENDER VS NEGOCIAR:

Concepto de ventas. 3Cémo es vender hoy? Generacién y creacién de vinculos con los clientes. Valor
agregado y gestién de marketing. Una cosa es vender, otra negociar. Diferencia entre vender y nego-
ciar. Estudiar al cliente antes de vender. La estructura personal del vendedor. Errores comunes al
momento de vender. Clientes dificiles, clientes indecisos y clientes conflictivos. Motivacién y automotiva-
cién del vendedor. 3Cémo no decaer cuando no vendemos? Por cada 100 no hay 1 venta. Trazar el
perfil de cada cliente.

MODULO II - EL LENGUAJE CORPORAL:

2Qué es la programacién neurolingiistica? Entender las sefiales del cuerpo. Role Playing. FODA del
vendedor. La programacién neuro-ventas antes de vender. Actitud, persuasidn, convencer y vender.
Entender las ventajas y desventajas de nuestros productos y servicios. Convertir nuestras desventajas de
nuestros productos como algo positivo frente al cliente.

MODULO Iil - TECNICAS DE VENTA:
Método de ventas AIDDA (atenciédn, interés, demostracién, deseo y accién), Venta encadenada.

Modelo de la persuasion de ventas. Método de ventas SPIR (situacién, problema, implicacién, resolu-
cién). Método de ventas AICDCS (Atencién, interés, conviccidn, deseo y cierre).
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MODULO IV - MANEJO DE OBJECIONES:

Cémo comunicarse con el cliente. Caracteristicas y demostracién de los productos y servicios que
brinda. Técnicas de preguntas, técnicas de cierre, objeciones, objeciones frecuentes y comunes, formas
de responder frente a objeciones, cémo convertir una objecién en una respuesta satisfactoria frente al
cliente. Cierre de venta, buscar la satisfaccion del cliente.

Manejo de Objeciones: Cémo comunicarse con el cliente. Caracteristicas y demostracién de los
productos y servicios que brinda. Técnicas de preguntas, técnicas de cierre, objeciones frecuentes y
comunes tales cémo:

- Objeciones reales: De desventajas de productos y servicios, falta de entendimiento de la necesidad
puntual por parte del cliente, servicio mayor especializado, costos elevados que no justifican el servi-
cio, falta de capacidad de respuestas.

- Objeciones por malentendidos: Desencuentro entre el cliente y el vendedor, no compresién por parte
del cliente, falta de paciencia del vendedor, apuro en el cierre de ventas, distraccién por parte del
cliente, verborragia por responder del lado del vendedor.

- Objeciones por escepticismo: Tiempos de tomar la decisién de compra por parte del cliente, corrobo-
rar datos de competencia por parte del cliente, dudas de compra.

- Objeciones de pretexto: falta de tiempo, de pago, de momento y de lugar.

- Objeciones por indiferencia: Comparacién de lo nuevo y lo existente, nacional e internacional,
marcas Premium vs marcas secundarias.

MODULO V - COMO VENDER MEJOR:

Tipos de venta, venta telefénica, seleccién y segmentacién de base de datos, llamado, probabilidad
de error, de atencién y de venta. Venta por Internet: pdgina web, newsletter de interés, envié segmenta-
do de mails. Venta personal, cémo vender en 60 segundos, sonrisa como herramienta de estrategia,
correcta presentacién, convencer al convencido y al no convencido. Venta por recomendacién, reunién
de conocidos y referentes, presentando el producto y servicio para recomendacién. Venta por correo
postal: envio segmentado de direcciones, presentacién y propuesta comercial. Cosas que no se deben
hacer en un proceso de venta, buscar la lealtad de ventas posterior al cierre de ventas, buscar la reco-
mendacién del cliente, crear una base de datos, recordatorio como estrategia, vender concepto y no
producto. Seguimiento en el tiempo.

EVALUACION

Para poder acceder al certificado de asistencia, se deberd entregar un trabajo en formato Word
integrado de un caso prdctico, el trabajo podrd poseer un minimo de 1500 palabras y un méximo de
3000 palabras, letra Arial 12 e interlineado de 1.5. El trabajo seré aprobado o desaprobado.
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COORDINADOR

DR. CRISTIAN RAMIREZ GASTON.

Doctor en Economia por la Universidad Nacional de la Matanza. Contador Pdblico, Licenciado en
Administracién y Licenciado en Comercializacién, egresado de la Universidad Abierta Interamerica-
na, Magister en Administracién de Negocios por la Universidad de Ciencias Empresariales y Sociales.
Especio?isto en Gestion de Pymes egresado de la Universidad de Buenos Aires. Coach Ontolégico
egresado de Axén Training Fundoc?or de la Consultora Perpich Consulting Group, autor del libro
“Estrategias para un mayor crecimiento competitivo”. Docente de varias universidades. Especialista en
Procesos de Category Management. Miembro de la Asociacién Argentina de Marketing y el Consejo
de Ciencias Econdmicas. Disertante, orador y capacitador en el sector piblico y privado. Sélida expe-
riencia en liderazgo, desarrollo e implementacién de proyectos multidisciplinarios.

BIBLIOGRAFIA

- El vendedor mds grande del mundo - Og Mandino. Editorial Diana.

- Marketing “Versién para Latinoamérica” - Philip Kotler y Gary Armstrong. Editorial Prentice Hall.
- La buena suerte — Alex Rovira. Editorial Empresa Activa.

- El monje que vendié su Ferrari — Robin Sharma. Editorial Plaza & Janes Editores S.A.

- La estrategia de la ardilla - Jerome Bruner. Editorial Empresa Activa.

- Fish, Stephen Lundin - Harry Paul and John Christensen. Editorial Empresa.

- La inteligencia emocional — Daniel Goleman. Editorial Empresa Activa.

- Resultados extraordinarios — Bernardo Stamateas. Editorial Empresa Activa.

Videos de capacitacién empresarial: Links

https://www.youtube.com/watch@v=14v47Z1QGFA (Audio de Og Mandino)
https://www.youtube.com/watchgv=dgfgém2Yé_o (Entrevista a Philip Kotler parte 1)
https://www.youtube.com/watch2v=|AcYOtz1PnQ (Entrevista a Philip Kotler parte 2)
https://www.youtube.com/watch@v=BRIsfJSTCml (Entrevista a Alex Rovira)
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