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Dirigido a: 

Este curso está orientado a profesionales, ejecutivos y vendedores de deseen mejorar su 

gestión comercial y laboral, y que estén involucrados directa o indirectamente con el cliente 

actual o potencial. 

Requisitos previos:  

Manejo básico de algún sistema de administración a nivel básico. 

Objetivo general: 

Al finalizar el curso los participantes serán capaces de enfrentar de manera efectiva la 

actividad de ventas, utilizando herramientas que aseguren el negocio tanto en clientes 

antiguos como nuevos y con ello entregar un servicio de calidad orientado hacia el logro y 

la relación a largo plazo con los consumidores. Así como, implementar diversas 

metodologías y herramientas para una correcta planificación y negociación para los 

clientes. 

 

Objetivos específicos y contenidos: 

1.          Paradigmas del mercado 
2.          Diferencias entre las ventas transaccionales y las ventas relacionales 
3.          Escenario comercial actual de la Empresa 
4.          Definición de cliente 
5.        ¿Qué es lo que buscan los clientes? 
6.          Ciclo comercial de la Empresa y expectativas de atención 
7.          El proceso de venta 
8.          Primer paso: La Preparación 

8.1.      Desarrollando habilidades de ventas (Conocimiento de producto) 
8.2.      Preparación psicológica 
8.3.      Preparación personal (imagen corporativa) 
8.4.      Preparación del lugar de trabajo y las herramientas comerciales 
  

9.          Segundo paso: Contacto con el cliente 
9.1.      Tipos de cliente 
9.2.      Factores psicológicos del cliente 
9.3.      Estrategias para atender a cada tipo de cliente 
9.4.      Modelo de comunicación 

Duración  16 horas 
cronológicas  

Código Sence 1237951312 

Modalidad  Presencial  

Las ventas son la actividad más pretendida por 

las empresas, organizaciones o personas que 

ofrecen productos, servicios u otros a su mercado 

meta, ya que les permitirá que la comercialización 

de su producto sea un éxito o por el contrario un 

fracaso. 
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9.5.      Tipos de comunicación 
9.6.      Comunicación verbal 
9.7.      Comunicación no-verbal 
9.8.      Comunicación para-verbal 
9.9.      Comunicación escrita 

10.       Tercer paso: Detección de las necesidades del cliente 
10.1.    El arte de hacer preguntas 
10.2.    Tipos de preguntas 
10.3.    Preguntas abiertas 
10.4.    Preguntas cerradas 
10.5.    Niveles de escucha 
10.6.    Escucha atenta 
10.7.    Preguntas clave para verificar que el Asesor Comercial entendió 

correctamente 
10.8.    Simulaciones de detección de necesidades 

11.       Cuarto paso. Asesoría/Solución/Satisfacción de necesidades 
12.       Definición de características de los productos y/o servicios de la Empresa 
13.       Definición de ventajas sobre la competencia 
14.       Definición de los beneficios del producto 
15.       Diferencia entre características, ventajas y beneficios 
16.       Manejo de objeciones 

16.1.    Definición de objeción 
16.2.    Objeciones a la Empresa 
16.3.    Objeciones al producto 
16.4.    Objeciones al vendedor 
16.5.    Objeciones al precio 
16.6.    Cómo convertir a una objeción en un argumento de venta 

17.       Quinto paso: El cierre 
18.       Técnicas de cierre 

18.1.    Técnica invitacional 
18.2.    Cierre por equivocación 
18.3.    Método de plan de acción 
18.4.    Método de preferencia 
18.5.    Método de alternativa 
18.6.    Método de autorización 
18.7.    Cierre de rebote 
18.8.    Cierre de máxima calidad 
18.9.    Técnica de venta perdida 
18.10. Método de orden de compra 

19.       Simulaciones de cierre 
20.       Manejo de clientes enojados 
21.       Inteligencia Emocional aplicada a las ventas 
22.       Tomando el control del precio 
23.       La capacidad de vender más 
24.       Venta asociada, vender más, venta cruzada 
25.       Los valores humanos y su influencia en las ventas 
26.       ¿Qué es el modelo de negociación Harvard? 
27.       Análisis y preparación de la negociación 
28.       Cómo establecer la rentabilidad de una negociación 
29.       Tipos de negociadores y sus estrategias 
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30.       No negociar con base a las posiciones 
31.       Separar a las personas del problema 
32.       Concentrarse en los intereses y no en las posiciones 
33.       Inventar opciones de mutuo beneficio (gana-gana) 
34.       Insistir en que los criterios sean objetivos 
35.       Encontrar la mejor alternativa para negociar un acuerdo 
36.       Convertir a un ataque contra usted en un ataque al problema 
37.      ¿Qué hacer si la otra parte "juega sucio"? 
38.       Llevar a cabo una negociación basada en argumentos 
39.       Conflictos negociables y no negociables 
40.       Principio de negociación por concesiones 
41.       Qué es una concesión 
42.       Intercambio de negociaciones y contrapartidas 
43.       El cierre de la negociación 
44.       Cómo elegir al equipo negociador 
45.       Conclusiones y compromisos individuales     

 

Metodología:  

 

Clases presenciales, expositivas y participativas, desarrolladas mediante un sistema 

interactivo y dinámico con relación a cada unidad o módulo de trabajo, con apoyo de 

ejercicios prácticos individuales y grupales en cada unidad de contenido. Uso de apuntes 

relativos a los temas del curso y trabajo en grupo. 

Evaluación: 

La Evaluación será realizada mediante una lista de verificación con escala de 1 a 7, 

mediante un cuestionario que considerará todos los puntos tratados en cada módulo, 

debiendo ser aprobado con nota igual o superior a 4.0 

Requisitos de aprobación 

Los alumnos aprobarán el curso con nota promedio igual o superior a 4.0 y una asistencia 

mínima equivalente al 75% de las clases. 

Qualitymas organismo de capacitación se reserva el derecho de suspender o aplazar las 

fechas de sus cursos al no contar con el quórum mínimo. Ante esta situación se dará aviso 

de dichos cambios sólo a los alumnos inscritos. 

 


