             VENTA PROFESIONAL  

     INTRODUCCIÓN

La profesión de ventas es la única en la que uno determina cuanto quiere ganar, cuantas horas por día quiere trabajar y cuantos días por semana desea dedicar al trabajo.

Hay otras formas de hacer fortuna, pero el arte y ciencia de la venta es una ruta infalible. Siempre que haya un producto o servicio nuevo de cierta complejidad se requerirá de un vendedor profesional que labore en un salón de ventas, o por teléfono, por correo, por Internet o visitando personalmente al cliente. Una presentación convincente y persuasiva con respecto a las características diferenciales y los beneficios que aporta al comprador. El vendedor profesional domina esta habilidad.

El propósito del presente curso es, además de formar PROFESIONALES DE VENTAS, formar PROFESIONALES DEL TRATO.

MARKETING EMPRESARIAL ( 1 er Mes) 
1.1   INTRODUCCION                                                                                                                                 Hoy en día una organización, solo podrá garantizar su permanencia en el mercado si se esfuerza por llevar a cabo una gestión empresarial orientada hacia el cliente, donde el recurso humano es el elemento fundamental. En tal sentido, el marketing es y ha sido una herramienta en el desarrollo y crecimiento de las empresas orientadas al mercado, bajo un concepto moderno de calidad y servicio total al cliente.

 1.2  OBJETIVOS
· La presente asignatura pretende proporcionar al participante los conocimientos y criterios del marketing moderno que le permitirán desarrollar su capacidad analítica , visión empresarial y técnicas de ventas.

· El participante incrementará sus habilidades en el diseño de estratégicas en función al análisis y estudio del producto. Conocerá y aplicará las últimas técnicas de atención al cliente para poder retenerlo, cautivarlo y fidelizarlo.

 I.3  CONTENIDO  
ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING 
·  Importancia del marketing en las organizaciones avanzadas

· El marketing y la satisfacción de necesidades

· El campo y el ambiente del marketing MIX

1.4  FUNDAMENTOS DEL MARKETING
· Etapas, proceso y elementos básicos

· Ciclo de vida, factores de la mezcla comercial

           1.4   INVESTIGACIÓN Y ANALIZANDO MERCADOS
· El papel de la investigación de mercados

· Proceso, diseño, fuentes y recolección de datos

· Selección del mercado meta, comportamiento del consumidor

· Planeamiento y estrategia de marketing

· Determinación y diseño de precios

· Administración y características de canales de distribución

                   VENTAS I (2do. Mes)
1.1  OBJETIVOS

                           Impartir a los participantes los conocimientos y técnicas que les permitirán,   en forma eficaz diseñar un plan de acción, destinado a vender y hacer más efectiva la venta Aplicar las técnicas de ventas mas actualizadas aplicadas a la realidad; implementación del equipo de vendedores, supervisión y control.
                          I.2   CONTENIDO 

· El Marketing y las Ventas

· Concepto generales sobre la venta

· El Vendedor profesional

· Funciones del vendedor

· Perfil del vendedor

· El proceso de la venta

· La motivación de la compra

· Ciclo de compra

· Motivos de compra

· Ciclo de compra

· Técnicas de venta

· El desarrollo de la venta(AIDA)
                             VENTAS  II (3 er.Mes)
· El cierre de  ventas

· El manejo de objeciones

· El manejo profesional de objeciones

· Tipos de objeciones

· El juramento del vendedor

· Auto evaluación del vendedor

· El laboratorio de ventas

· Claves para lograr un buen equipos de ventas

· El proceso de selección de vendedores

· La capacitación a los vendedores

· Métodos para capacitar vendedores

· Métodos de remuneración a los vendedores

· Evaluación de rendimiento de los vendedores

