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CURSO

Técnicas efectivas
para vender mas

INFORMACION GENERAL

DIRIGIDO A:

Estudiantes y profesionales de todas las areas que en su cotidianidad
requieran ejercer funciones de ventas dentro de una organizaciéon o como
parte de su proyecto de emprendimiento.

Equipos profesionales de ventas.

FECHA 08, 09, 22 y 23 de noviembre de 2019

INTENSIDAD

16 HORAS
HORARIA
MODALIDAD 16 HORAS PRESENCIALES

SERVICIO ACADEMICO
INCLUYE Aval y Certificacién Universitaria de Participacidén para
cada asistente

Horario sesiones Viernes de 6 a 10 p. m - Sabados de 8 a. ma 12
presenciales m.
LUGAR DE

REALIZACION Instalaciones de la Universidad El Bosque
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INVERSION $600.000
JUSTIFICACION:

Todas las organizaciones tienen claro que la unica actividad de las
desarrolladas al interior de la compafiia y que genera ingresos, es la
actividad comercial, y a pesar de esto, trasladan esa responsabilidad a
personas que casi nunca han sido formadas para ello. Adicionalmente, la
organizacion tampoco desarrolla programas que busquen minimizar esas
falencias, lo que deja al libre albedrio del vendedor su formacion.

El presente programa de entrenamiento en ventas busca no solo entregar
un conocimiento respecto a las metodologias disponibles para desarrollar
un area comercial, pretende desarrollar habilidades en el participante
para que las aplique a las condiciones del mercado en el que actua, a las
particularidades de su producto o servicio y al tipo de clientes que busca
atraer y fidelizar.

OBJETIVOS:

Dar a conocer diez métodos de venta personal que faciliten la interaccién
con los clientes potenciales en la venta de sus productos, servicios o
ideas.

Desarrollar habilidades de negociacion mediante el conocimiento y puesta
en practica de las distintas técnicas para el manejo de objeciones y el
cierre de ventas.

Potenciar a cada participante desde su estilo social y entendiendo como
debe armonizarlo con el de sus clientes potenciales.

PROGRAMA ACADEMICO:

e Moaddulo uno: Evolucion del proceso de venta

e Modulo dos: El proceso de venta. (La Preventa, La entrevista de
venta y la Postventa)
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e Moddulo tres: Modelos de venta (Modelo tradicional, AIDA, CABE,
CVB, SPIN).

e Modulo cuatro: Modelos de venta (Proceso de compra, Anticipacion
de objeciones, SSV, Home Site, EPTC)

Maddulo cinco: Manejo de objeciones y cierre (Siete técnicas para la
resolucion de objeciones, Diecisiete técnicas de cierre)

VALORES AGREGADOS:

e Talleres experienciales (100% presencial)

e La capacitacién y entrenamiento en ventas se ajusta a la realidad de
la organizacion.

e Con enfoque de constructivismo y Andragogia (Ensefianza vy
aprendizaje de adultos)

DIRECCION Y COORDINACION:
e GERMAN MAURICIO BERMUDEZ SANCHEZ
e MARIA CLAUDIA NAVARRERA STELLABATTI

e JOSE FERNANDO BONILLA BALLESTEROS

MAYORES INFORMES
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