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TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION PARA VENDEDORES,
COMO INFLUIR Y PERSUADIR AL CLIENTE

OBIJETIVOS GENERALES

Este curso estd dirigido a vendedores que desean afianzar y dominar las técnicas de la entrevista, de
la comunicacién y del cierre de la negociacion. Y a aquellas personas que de alguna forma tienen que
contactar con clientes y ofrecer los productos o servicios de su empresa, para que profundicen en sus
conocimientos en técnicas de venta y negociacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
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. Reducir el ratio ventas / contacto.
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. Mejorar los sistemas de venta de la empresa.

e 392 Adquirir técnicas y métodos de venta, asi como un argumentario eficaz.
METODOLOGIA
e El estudio de casos.
e Escenificaciones, videos, roles y practicas.
e Lenguaje sencillo, claro, directo, lleno de ejemplos y anécdotas.
e Intervenciones activas de todos los participantes. Debates.
e Plan de accidén individual entre sesiones y al final del curso.
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PROGRAMA DEL CURSO

1. El vendedory el comprador
Describiremos conjuntamente el perfil tipo de un profesional de la venta, la construccion de la

imagen deseada por el mercado correspondiente, asi como las habilidades a desarrollar directamente
relacionadas con la funcién a desarrollar.

2. Analisis del cliente, caracteristicas

Es importante conocer también el perfil de nuestros clientes, qué les quita el suefio y qué buscan.
Mas alla del concepto de cliente y de las diferentes tipologias de clientes, es fundamental saber
recoger la informacion basica del cliente que permita conocer sus necesidades, su timing y asi llegar a
relacionarse con él con eficacia.

3. Mercado
Todo comercial ha de conocer su mercado: las caracteristicas, segmentacion, etc.

4. Analisis del producto

Conocer el producto, creer en él y ademas contar con los soportes adecuados para su presentacion
(dossier de producto) es basico para vender con confianza y convencer al cliente de los beneficios de
la compra.

5. Comunicacién, motivaciones, objeciones y argumentacion, preguntas poderosas

El alumno trabajara la comunicacion verbal y no verbal, ya que es la herramienta fundamental en la
actuacién comercial como representante de los productos y servicios de una empresa.

Elaboracién del argumentario de ventas, las objeciones y su rebatimiento. Argumentarios basados en
elaboracién de beneficios

Se analizaran las fases del proceso de venta, las diferentes metodologias utilizadas y la construccion
de los beneficios para el cliente.
6. El proceso de ventas

En funcidn de los productos o servicios que se ofrecen, las fases del proceso y las técnicas de
negociacidon seran mas o menos largas y complicadas, pero el cierre es imprescindible para alcanzar
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los objetivos establecidos. Este punto es el fundamental del curso, y seguramente el que lleve mas
tiempo y mas entrenamiento.

7.

1. Técnicas de venta; la venta como proceso natural.

3. Fases de la venta, paso a paso.

4. La presentacién activa de la propuesta: Diferentes medios de accion.
5. El cierre como expresion final del éxito. Técnicas eficaces.

6. Principales errores en ventas que usted no debe repetir.

7. Diferentes férmulas de cierre en ventas ante diferentes situaciones.
8. Aspectos psicoldgicos del cierre de ventas.

9. Deteccién del momento clave del cierre.

10. La presion en el momento del cierre de ventas.

11. Entrenamiento en cierre de ventas.

Control de las ventas

Documentos, informes de clientes, fichas de clientes, fichas de la competencia, ratios y andlisis. Parte
integra de la funcion como comercial.

8.

Telemarketing

Actitudes y técnicas de la venta por teléfono.

9.

Etica de las ventas

Principios y valores fundamentales a tener en cuenta.

10. Plan de desarrollo personal

Finalmente la autoevaluacion personal y la identificacidn de los puntos de mejora. ¢ Qué acciones o

plan de accidon se compromete cada alumno a realizar para potenciar sus habilidades?
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