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NATURALEZA: TEORICO - PRACTICO
DURACION TOTAL DEL CURSO: 16 HORAS
HORAS SEMANALES: 4

HORAS DE ESTUDIO INDEPENDIENTE: 4
REQUISITOS: NINGUNO

I. DESCRIPCION:

En este curso se analiza el proceso de venta, estudiando las perspectivas e
intereses del comprador y vendedor, para la satisfaccion de las necesidades del
consumidor vy dirigir las estrategias de ventas con un enfoque adaptada a la

realidad del mercado.

Se visualiza de manera integral el proceso de venta y compra, estudiando Ias
ventajas de utilizar diferentes medios para vender y se aborda el tema de
negociacion y su importancia para el cierre exitosa de la venta. Ademds se
analizan, de forma comparativa, los pilares, ventajas y limitaciones de los

enfoques de marketing relacional y fradicional.

Para el desarrollo del curso se empleard una metodologia constructivista donde el
estudiante tiene una participacion importante en las actividades y exposicion de
los temas. La evaluaciéon a aplicar es sumativa y considera relevante la asistencia y

los aspectos formativos.

Il. PROPOSITO GENERAL

Analizar los elementos que intervienen en el proceso de venta, considerando las

perspectivas e intereses del comprador y del vendedor, mediante el estudio de
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casos y aplicacion de dindmicas, que le ayuden en el manejo de las relaciones

con sus clientes y la administracion eficiente de la cartera.

lIl. PROPOSITOS ESPECIFICOS

e Comprender la importancia de la prospeccion de clientes como el primer
paso del proceso de venta, para la focalizacion de los esfuerzos
comerciales hacia un publico objefivo, mediante las disertaciones del

facilitador y el desarrollo de actividades de investigacion.

e Analizar los diferentes medios y técnicas de ventas que puede utilizar la
empresa, para el incremento de sus negocios y el fortalecimiento
empresarial, a fravés de las disertaciones del docente y el estudio de

documentos,

e Determinar cudles son las motivaciones que influyen en el proceso de
compra, a fravés de la guia del facilitador y la simulacidon de casos, para
una mayor comprension de las percepciones e intereses del consumidor y

con ello el logro de una venta exitosa.

e Aplicar técnicas de negociacion en la valoracion de concesiones y
contrapartidas en el proceso de venta, mediante el desarrollo de procesos
de investigacion y casos prdcticos, que permitan una identificacion de las

ventajas y opciones mds favorables de las propuestas.

IV. CONTENIDOS

4.1.  5Qué es vender?
4.1.1 ElRol del vendedor
4.1.2 Caracteristicas de un buen vendedor

4.1.3 Cudlidades del buen vendedor
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4.2.

4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

4.7.

Proceso de venta

4.2.1 Proceso de prospeccion

4.2.2 Propuesta...3Qué vendo?

4.2.3 Prepdrese para la entrevista

4.2.4 Lanegociacion
4.2.4.1 Estilos de negociacion
4.2.42  Comunicacion en la negociacion
42.43 Manejo de las objeciones

4.2.5 Cierre de la venta

4.2.6 Seguimiento post-venta

Evaluacion del proceso de venta

2Qué debemos saber de los clientes?

4.4.1 Satisfaccion-lealtad-fidelidad

4.4.2 3Por qué nos abandonan los clientes?
4.4.3 Propuesta de valor

4.4.4 Valor del cliente

4.4.5 Bases para desarrollar la lealtad en el cliente

2Como manejar diferentes fipos de clientes?

Tipos de venta

4.3.1 Ventagjas de la venta personal
4.3.2 Ventagjas de la venta on line
4.3.3 Ventajas de la venta telefénica

4.3.4 Ventajas de la venta por correo

Marketing relacional
4.5.1 Enfoque relacional vrs tradicional

4.5.2 Pilares del marketing relacional
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4.5.3 Ventagjas del marketing relacional

4.5.4 Limitaciones del marketing relacional

V. METODOLOGIA

En este curso se frabajard con una metodologia constructivista, donde el estudiante
tome el rol principal en el proceso de aprendizaje, mediante una participacion
muy activa. Se impulsa un frabajo prdactico que contribuyan a reforzar los

conocimientos que va adquiriendo en el desarrollo del curso.

Ademds se busca brindar al participante la oportunidad para la interaccion en
cada clase, mediante el andlisis de situaciones o casos que requieren de una

actitud creativa, positiva e innovadora.
VI. EVALUACION
Este es un curso de cardcter participativo, por lo que no se aplicard una

evaluacién sumativa, pero el estudiante deberd cumplir al menos con el 75% del

total de las horas establecidas para dar por aprobado el curso.



