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Si trabajas por tu cuenta, si tienes tu propio negocio, si diriges una empresa o si eres un profesional en alguna
institucion, debes saber vender. Te dediques a lo que te dediques, debes desarrollar tu capacidad vendedo-
ra. Porque, ya sea que estés consciente o no, estamos vendiendo todo el tiempo, proyectos, ideas, productos,
Servicios, tacticas, estrategias y por supuesto a nosotros mismos.

Para cualquier persona que se dedique a hacer negocios, vender, significara algo que, tarde o temprano,
debera dominar.

OBJETIVO GENERAL otras técnicas, para alcanzar los objetivos pro-

' ' puestos.
Ayudar a descubrir, desarrollar y potenciar, deter- Trabajar todos aquellos elementos actualizados

minadas habilidades, actitudes Yy aptitudes cuyo fin y comprobados que mejoran la relacion con el
sea el de optimizar las relaciones interpersonales de cliente.

las ventas, convirtiéndolas en un proceso eficaz y
eficiente conducente a mejorar las actividades y los

negocios de las personas. DIRIGIDO A

. Empresarios, emprendedores y vendedores.
OBJETIVOS ESPECIFICOS Profesionales que estén o quieran despenar acti-
vidades de venta.

Al término del programa los(as) participantes esta- >
Cualquier persona que desee aprender a vender.

ran en condiciones de:

Conocer las diferentes y mas eficaces técnicas  REQUISITOS TECNICOS

de ventas empleadas en la actualidad.

Conocer los elementos esenciales que determi-  Todos los participantes deberan contar con:
nan, actualmente, al buen vendedor. - Una laptop con procesador i3 o superior.
Aprender a conocer al cliente, identificar sus pro-  * Memoria RAM de 4GB o mas.

blemasy aplicar las técnicas de ventas que resul-  * AcCeso a internet.

ten mas adecuadas. - Auriculares.

Desarrollar habilidades imprescindibles para al-

canzar una relacion exitosa con los clientes.

Conocer y dominar las principales habilidades

comunicativas, las técnicas de negociacion y
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CONTENIDO DEL CURSO

Habilidades comerciales iniciales.
+ Los elementos esenciales para el vendedor
profesional
+ Ladesensibilizacion sistematica.

Las definiciones principales.
- Definicion de ventas.
« Definicion de vendedor profesional.
- Definiciones sobre principales conceptos en
Ventas.

La gestion de ventas.
+ Las tres fases que todo vendedor debe cono-
cery gestionar.

La digitalizacion de las ventas en negocios.
- Definiciones de venta digital.
- Conceptos claves de e-commerce y digitaliza-
cion de la actividad comercial.

El sondeo como técnica basica del vendedor pro-
fesional.

La atencidn al cliente.
+ Conceptos fundamentales.
- Larelacion ventasy atencion al cliente.
« Ellenguaje corporal fundamental.

Técnicas de ventas profesionales.
La conversacion del vendedor
La técnica AIDA
La técnica del conocimiento
La técnica del manejo de objeciones
Cierres de ventas fundamentales
La técnica del principio de la reciprocidad
La técnica del asesor
La técnica de la confianza

Conclusiones y recomendaciones.

METODOLOGIA

El curso tendra una duracion total de tres semanas,
dos de clases y una destinada a la actividad final. Se
aplicara una metodologia virtual y participativa de
transferencia de conocimientos, combinando acti-
vidades sincronicas (videoconferencias) y asincroni-
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cas (plataforma virtual) con las siguientes caracteris-
ticas:

Clases en Salas de Videoconferencias
Se realizaran 3 sesiones de videoconferencia por se-
mana de clases, mediante la aplicacion Zoom. Estas
salas son de uso sencillo y amigable, permitiendo la
interaccion entre los alumnos y el docente para el
desarrollo de actividades colaborativas.

Todas las sesiones de videoconferencias seran gra-
badas y puestas a disposicion de los alumnos en la
plataforma virtual, durante la ejecucion de la mate-
ria.

Plataforma Virtual para el Aprendizaje

La plataforma UPB Virtual esta disenada para crear
espacios de ensefnanza virtual, administrar, distribuir
y controlar todas las actividades asincronicas.

Para acceder al material digital y cumplir con dife-
rentes actividades asignadas por el docente, el par-
ticipante podra ingresar a la plataforma virtual, sin
restriccion de horarios.

Para la transferencia de conocimientos el docente
podra hacer uso de distintos recursos: foros de tra-
bajo colaborativo, foros de discusion tematica, foros
de preguntasy respuestas, mensajeria interna, traba-
jos, cuestionarios, tests y otros servicios orientados a
lograr un aprendizaje efectivo.



CARACTERISTICAS DEL PROGRAMA

Duracion: 25 horas académicas.
Titulacion: Alcumplir con los requisitos académicos
de aprobacion de los médulos el(la) participante ob-

tendra el certificado de “Curso en Técnicas de Ven-
tas Profesionales”.
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Patrocinada por:

Solicite al contacto regional informacion actualiza-
da, referida a precio, descuentos, planes de pago,
resumen de la experiencia del plantel docente, hora-
rios, cronograma tentativo y proceso de inscripcion.

Informaciones e Inscripciones:
©655 10799
& lrivas@upb.edu

CONTACTO NACIONAL:
© 603 70200
& capacitacionempresarial@upb.edu
i UPB Capacitacion Empresarial
& www.upb.edu/ceu




