CAIUSACH

DESARRCTN Técnicas de Venta Profesional

EHI Cédigo Sence: 1238008456

FACULTAD DE INGENIERIA
de: de Chile

OBJETIVOS DEL CURSO .
. L. . REQUISITOS DE INGRESO:
Aplicar técnicas y herramientas

que favorezcan el cierre de la Conocimiento en protocolo de ventas.
venta organizacionales.

SISTEMA DE
EVALUACION

1. LAS ORGANIZACIONES Y LA ADMINISTRACION.

1.1 Las organizaciones.

1.2
1.3

Las empresas.
Mercado y competencia.

Asistencia Minima 75%
(Escala de 0 a 100%)

2. ROL DEL VENDEDOR Y LAS AREAS NEGOCIABLES.

Nota Minima 4.0

2.1 Rol del vendedor y proceso de venta. (Escala de 1.0 a 7.0)

2.2 Metas y objetivos de un vendedor.

2.3 Evaluacién de las necesidades.

2.4 La presentaciéon de ventas. L

2.5 La confirmacién de valor. Al término del Curso, el
participante que apruebe
recibiré un Certificado de

3.1 Reconocimientos de clientes. Capacitacion otorgado

3.2 Llamadas y filtros telefénicos. por:

3.3 Estrategia de océanos azules.

3.4 El rechazo: como manejarlo. UNIVERSIDAD DE

3.5 Cierre de ventas. SANTIAGO DE CHILE

4.1 La negociacién y post venta. CENTRO DE CAPACITACION

INDUSTRIAL C.A.l.
5. ADMINISTRACION DEL TIEMPO.

5.1 Administracién de tiempo.

5.2 Embudo de ventas (Pipeline).

5.3 Por qué compra la gente.

5.4 Psicologia en las ventas. UNIVERSIDAD
10 claves para el éxito. DE SANTIAGO

5.6 Tipos de vendedores y compradores. DE CHILE
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