
39 

Código SENCE: 12-37-9854-04 

horas 

OBJETIVOS DEL CURSO 
Al término del Curso, el participante estará en 
condiciones de: 
 
• Aplicar técnicas y herramientas que le  favorezcan el 
cierre de la venta. 

TÉCNICAS DE VENTA PROFESIONAL 

1. LAS ORGANIZACIONES Y LA ADMINISTRACIÓN: 

1.1 Conceptos. 
  

2. ROL DEL VENDEDOR Y LAS AREAS NEGOCIABLES: 

2.1 Rol del vendedor y proceso de venta. 
2.2  Metas y objetivos de un vendedor. 
2.3  El proceso de venta. 
2.4  Evaluación de las necesidades. 
2.5 La presentación de ventas. 
2.6 La confirmación de valor.  

3.1 Herramientas y tópicos de venta. 
3.2  Reconocimientos de clientes. 
3.3  Llamadas telefónicas. 
3.4 Estrategia de océanos azules. 
3.5 Los filtros telefónicos. 
3.6 El rechazo como manejarlo. 
3.7 Cierre de ventas. 

3. HERRAMIENTAS Y TÓPICOS DE VENTA: 

4. TÉCNICAS DE CIERRE DE VENTAS: 

4.1 La negociación. 
4.2  Técnicas de cierre de ventas. 
4.3  Post Venta. 

 
5. ADMINISTRACIÓN DEL TIEMPO: 

5.1 Administración de tiempo. 
5.2  Embudo de ventas (Pipeline). 
5.3  Porque compra la gente. 
5.4  Psicología en las ventas. 
5.5  Diez claves para el éxito. 
5.6  Tipos de vendedores y compradores.  

 

SISTEMA DE 
EVALUACIÓN 
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