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CAPACITACION
- TECNICAS DE VENTAS EFECTIVAS

OBJETIVOS

Al finalizar el curso, el participante estara en condiciones de realizar Gestion de Ventas logrando resultados
positivos para la Empresa. Identificara la actividad de Ventas como una Profesion y asumira ese rol, comprendera
los fundamentos béasicos que originan la Venta o la Compra y trabajard sobre la base de Planificacion por
objetivos, manejard elementos que le apoyardn en la generacion de entrevistas con Prospectos de Clientes.
Aplicard metodologias y técnicas que logran manejar adecuadamente la entrevista para diagnosticar las
necesidades del cliente, enfrentar efectivamente las objeciones del Cliente, aumentar la Venta cerrando en forma
activa y administrar un flujo de informacion expedito e importante hacia su jefatura y sus Clientes.

TEMARIO
1. DEPARTAMENTO DE VENTAS

- Mision del Departamento de Ventas.
- Objetivo del Vendedor.
- Descripcion General del Trabajo del VVendedor.

2. PROCESO DE VENTA

- Prospectar y Planificar.

- Investigar (Pre Acercamiento).

- Acercamiento.

- Entrevistar y Argumentar.

- Presentacidon del Producto o Servicio.
- Manejo de Objeciones.

- Cerrar la Venta.

3. TECNICAS PARA PROSPECTAR Y PLANIFICAR

- Definiciones.
- Maétodos para la Prospeccién.

4. TECNICAS PARA INVESTIGAR (PRE ACERCAMIENTO)

Objetivo del Pre Acercamiento.

Tipos de Pre Acercamiento.

Pasos del Pre Acercamiento Telefonico.
Técnicas para vencer la Falta de Motivacion.

5. TECNICAS PARA REALIZAR EL ACERCAMIENTO

- Objetivo del Acercamiento.
- Pasos del Acercamiento.
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6. TECNICAS PARA ENTREVISTAR Y ARGUMENTAR
- Obtencion de Datos.

7. TIPOS DE CLIENTES
- Aplicar Técnicas para presentar el Producto o Servicio.

- Manejar Objeciones.
- Técnicas para Cerrar un Negocio.

DURACION: 30 Hrs.

Requisitos de Aprobacion

La nota minima para aprobar es de 80 puntos de 100.

Certificado

Al terminar el curso, si cumple con los requisitos de aprobacién se emitird un Diploma de nuestra
Organizacion. Este sera enviado a la direccion que nos proporcione en la Inscripcion del Curso.

Experiencia

Procase Capacitaciéon Ltda fue creada en 1995 por lo que cuenta con 14 afios de experiencia en
Capacitacion.

Certificacion

Procase Capacitacion Ltda. se encuentra certificada en 1ISO 9001:2000 por Bureau Veritas (BVQI).
Procase Capacitacion Ltda. se encuentra certificada en NCh 2827 por Bureau Veritas (BVQi).
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