TECNICAS DE VENTAS Y
PERSUACION PARA
ESTUDIANTES EMPRENDEDORES

Objetivo de
Aprendizaje

* Desarrollar habilidades de técnicas de ventas, negociacion y persuasion.

* Conocer y practicar técnicas de escucha activa y comunicacion asertiva para resolver problemas.
e Aprender a conocer los diferentes tipos de clientes a los que se puede enfrentar.

e Practicar cierres de ventas.

Temario:

Sesion 01 Sesion 02
Introduccidn a las Ventas Fundamentos del proceso de
ventas y técnicas de ventas
e Compresion de las ventas en el éxito comercial e El proceso de ventas del vendedor.
e Definicion de las técnicas de ventas e El proceso de compra del cliente.
e Importancia de los talleres y clinicas de ventas en el éxito * Importancia de cada una de las etapas.
del vendedor * Retos alos que se enfrenta el vendedor y
e Caracteristicas de los vendedores exitosos soluciones practicas.
e Dinamicas de la sesion e Dinamicas de la sesion
o Presentacioén de los participantes o Ejercicios practicos del saludo (apertura),
0 Revision de los objetivos y expectativas la argumentacion, el cierre y la despedida
o Dinamicas iniciales o Ejercicios de ventas cortas.
Sesioén 03 Sesion 04
Ejercicios de Role-playing en diversos Caracteristicas de los clientes
sectores y situaciones y formas de conocerlos
e Explicacion de las caracteristicas del Role-playing *  Descripcion de los perfiles de clientes.
y sus caracteristicas. *  Adaptacion del dialogo de ventas a cada perfil.
* Revision de los beneficios y caracteristicas de los productos *  Dinamicas de la sesién
y servicios o Desarrollo de casos practicos en clase

*  Adaptacion del argumento de venta del producto o servicio
a las necesidades de nuestros clientes.
e Dinamicas de la sesién
0 Lectura del caso asignado al grupo.
o Desarrollo de las caracteristicas y beneficios del producto,
y desarrollo de los argumentos diferenciales del producto.
Uso de evidencias.
o Simulacion de las situaciones de ventas asignadas.
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Sesion 05 Sesion 06

Atencion de solicitudes y quejas Confeccion del diccionario por
de los clientes competencias
e Las quejas como oportunidades de ventas y fidelizacion * Identificacion de los cierres de ventas.
de clientes *  Técnicas de cierres de ventas en diversas situaciones.
e Estrategias de comunicacioén con clientes dificiles * Retroalimentacion de parte del profesor y companieros.

e Técnicas de escucha activa de clientes
e Dindmicas:
o Ejercicios practicos
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