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Curso Online de

El Arie de la Venta

Conozca y domine el por qué la babilidad de la venta se convierte
en todo un arte, tratando de influir sobre las personas adecuadas y
provocando compromisos estables.
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Formacion E-Learning

El Arte de Ia Venta

Presentacion

Cuando nos enfrentamos a la gestién comercial de clientes, tenemos que trabajar con un conjunto heterogéneo
en el que ninguno de ellos es idéntico al otro. La importancia de una correcta gestién comercial no estd solo
en co6mo trabajo con un cliente determinado, sino en cémo actiio con todos ellos.

Todo profesional del entorno comercial se debe a la venta, a los resultados. En ocasiones se convierte en una
obsesion, en algo que puede condicionar nuestra forma de actuar, en un proceso mental que nos hace actuar a
veces de forma precipitada. El cierre de una venta es el resultado o la consecuencia de una forma de actuar, si
cuidas el proceso estards facilitando que los resultados lleguen.

Este curso le permitird ordenar las claves de comportamiento mds eficaces para facilitar el éxito del proceso y
el esfuerzo comercial. Todo aquel profesional que hace lo que debe hacer y que ademads lo hace con calidad,
estd ayudando a que los resultados comerciales lleguen.

Dominar el proceso comercial se convierte en todo un arte que debemos ordenar y manejar.

La Educacidon On-line

Los cursos on-line se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa, ya que permiten una
continua autoevaluacidon y programacién del tiempo dedicado al estudio, permitiendo que el alumno elijja los
momentos mds idoneos para su formacién.

Con mis de 25 afios de experiencia en la formacion de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de anidlisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Los cursos e-learning de Iniciativas Empresariales le permitiran:

Y Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

2 Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
este curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado.

W Trabajar
con masy
diversos recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Método de Ensenanza

El curso se realiza online a través de la plataforma e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el
acceso de forma rdpida y fdcil a todo su contenido (manual de estudio, material complementario, ejercicios de
aprendizaje, bibliografia...) pudiendo descargirselo para que pueda servirle posteriormente como un efectivo
manual de consulta. En todos nuestros cursos es el alumno quien marca su ritmo de trabajo y estudio en
funcién de sus necesidades y tiempo disponible. Ponemos ademids a su disposicion un tutor que le apoyard
y dard seguimiento durante el curso, asi como un consultor especializado que atenderd y resolverd todas las
consultas que pueda tener sobre el material docente.

Podrd también descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y
la Apple Store para i0S) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar
el curso desde cualquier lugar y en cualquier momento.

El curso incluye:

@ Aula Tutor @ Flexibilidad D Pruebas de
\ / Virtual personal \ / de horarios \ / Autoevaluacion

Contenido y Duracion del Curso

El curso tiene una duracién de 30 horas distribuidas en 6 médulos de formacién préctica.

El material didictico consta de:

Manual de Estudio

Los 6 médulos contienen el temario
que forma parte del curso y que ha sido
elaborado por profesionales en activo
expertos en la materia.

Material Complementario

Cada uno de los médulos contiene
material complementario que ayudard al
alumno en la comprensién de los temas
tratados. Encontrard también ejercicios de
aprendizaje y pruebas de autoevaluacion
para la comprobacién prictica de los
conocimientos adquiridos.
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Este curso le permitira saber y conocer:

e Diferentes indicadores relativos al posicionamiento comercial de los clientes.

e Coémo interpretar los diferentes dmbitos de exigencia derivados del proceso completo de una venta (exigencia
comercial).

® Qué diferentes comportamientos facilitan cada una de las fases del proceso comercial (dmbitos en los que
actuar)

e Coémo facilitar la generacién de confianza identificando los comportamientos especificos mas adecuados
para lograrlo (confianza).

® Como desarrollar la habilidad de saber conocer como herramienta para obtener la informacién clave sobre
los clientes (extraer informacién clave).

® Como identificar los recursos comerciales disponibles, asi como el uso més eficiente de cada uno de ellos en
los procesos comerciales.

® Cémo definir un criterio de actuacion eficaz para cada una de las situaciones de gestiéon comercial con
clientes.

® Como ordenar las claves de comportamiento para afrontar entrevistas comerciales de valoracion y
presentacion inicial.

® Cémo ordenar las claves de comportamiento para afrontar entrevistas de captacién de negocio.

® Como definir un modelo de actuacidn eficaz para manejar las entrevistas comerciales o presentaciones
grupales.

(€ El arte de la venta le permitira descubrir lo que puede
desencadenar una decision de compra a su favor”

Dirigido a:

Directores Comerciales, Jefes de Ventas, Delegados Comerciales y, en general, a todas aquellas personas que
deseen mejorar los resultados de ventas de su empresa y poder garantizar su continuidad en los préximos afios,
o que colaboren de forma directa o indirecta en cualquier proceso de gestiéon comercial.
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Contenido del Curso

MODULDO 1. El entorno comercial actual

Los procesos de cambio y adaptacién en los que estin inmersas todas las compaiiias actuales estan
provocados por multitud de factores en el entorno en el que operan y que las obliga a buscar
fé6rmulas que les permita sobrevivir o ser lideres en ¢l entorno competitivo en el que se encuentran.
Ante estas circunstancias cambiantes, deben poner en marcha nuevas formas de hacer que aseguren
la permanencia, el crecimiento o el liderazgo de la empresa en el mercado en el que trabaja.

1.1. Los factores del entorno comercial actual.
1.2. Las estrategias de las compaiiias en escenarios VUCA.
1.3. Los nuevos escenarios comerciales.

1.4. Algo para recordar.

MODULO 2. Las variables criticas que se han de tener
en cuenta

2.1. El indicador de potencial y probabilidad de negocio.
2.2. Los intereses comunes y los intereses opuestos.
2.3. Los recursos comerciales y poderes de influencia comercial.

2.4. Algo para recordar.

MODULO 3. Los posicionamientos de una cartera de
clientes

5 nhoras

3.1. El mapa critico de intereses.
3.2. Los cuatro posicionamientos de los clientes.
3.3. Los objetivos y los riesgos de cada posicién con clientes.

3.4. Algo para recordar.
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MODULO 4. La habilidad de saber conocer y de
generacion de confianza

5 horas

No conviene olvidar que una de las medidas de la confianza del cliente nos la da el tipo de
informacién que comparte con nosotros, y que este acceso a niveles sucesivos de informacion,
progresivamente confidencial, constituye uno de los éxitos de la venta.

4.1. Los peligros de actuar sin conocer o verificar la posicion del cliente.
4.2. Los comportamientos para desarrollar la habilidad de saber conocer.
4.3. Los comportamientos para desarrollar la habilidad de generacion de confianza.

4.4. Algo para recordar.

MODULO 5. La entrevista de valoraciéon-ponderacién y
de captacidén-vinculacién

5 nhoras

5.1. El canal online como vehiculo de captacion de clientes.
5.2. El proceso de la entrevista de valoracién-ponderacion.
5.3. El proceso de la entrevista de captacién-vinculacién.

5.4. Algo para recordar.

MODULO 6. La comunicacién comercial

Estamos continuamente comunicando por lo que debemos ser capaces de interpretar cual debe ser
nuestro rol como comercial, la manera en la que me comporto y, por tanto, la manera en la que me
comunico.

En la gestion comercial, la habilidad de comunicacién nos ayuda a condicionar cambios de opinién,
a reforzar la visién de alguien, a provocar actuaciones concretas, conseguir que los otros refuercen,
reajusten o cambien su forma de hacer.

6.1. Los roles de la comunicacién comercial.
6.2. Las presentaciones comerciales grupales.

6.3. Algo para recordar.
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Autor

El contenido y las herramientas pedagégicas del curso han sido elaboradas por un equipo de especialistas
dirigidos por:

Pedro Gémez-Acebo

| Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales con mds de 20 afios de experiencia en el
sector de la formacién y los RRHH ocupando puestos directivos en las principales consultoras de
formacion.
Lidera programas de desarrollo de habilidades directivas bajo la metodologia “la fébrica de la
ilusion”. Sus programas identifican y ordenan las palancas que ayudan en la transformacién y el
desarrollo de las personas utilizando dos elementos protagonistas: la razén y la emocion.

El autor y el equipo de tutores estardn a disposicién de los alumnos para resolver sus dudas y ayudarles en el
seguimiento del curso y el logro de objetivos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso de forma satisfactoria, el alumno recibird un diploma acreditando la realizacion del
curso EL ARTE DE LA VENTA.

v MANAGER
P  BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso
EL ARTE DE LA VENTA

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las pruebas de evaluacion de las que consta el curso.
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