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1 DESCRIPCION GENERAL

La asignatura EL PROCESO DE VENTA para aquellos alumnos que pretendan acercarse en su desarrollo
profesional a la actividad comercial, puedan obtener amplios conocimientos relativos a la misma desde
la busqueda de clientes al cierre de oportunidades de venta.

En su desarrollo, la asignatura trata de dar a conocer las metodologias y herramientas que se utilizan

actualmente y desarrollar ejemplos practicos.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar la asignatura el alumno sera capaz de:
e Reconocer la importancia de una correcta gestion comercial en el éxito de una empresa.
e Dominar las fases habituales de un proceso de compra-venta y los aspectos claves sobre los que
se ha de incidir en cada uno de ellos.

e Buscary desarrollar hasta su cierre exitoso oportunidades de venta en mercados seleccionados.

3 CONTENIDOS

TEMA 1: CONOCIMIENTO DEL MERCADO OBJETIVO. SEGMENTACION

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Identificar las diferentes fuentes de oportunidades.

e Segmentar el mercado objetivo y realizar una aproximacion por sectores.



e Utilizar eficientemente las distintas herramientas y metodologias aplicables.
Contenido
1.1  Segmentacién. Una aproximacion inteligente.
1.2 Adquisicién y utilizacidn del conocimiento de un Sector.

1.3  Fuentes de Oportunidades.

TEMA 2: PROSPECCION

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Encontrar sus propias oportunidades.
e Aproximarse correctamente a los contactos objetivo.
e Proponer y conseguir visitas de interés.

Contenido

2.1 Generando interés en el cliente.

2.2 Llamadas telefénicas eficientes.

2.3 Filtros.

TEMA 3: PREPARACION DE VISITAS

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Obtener la informacién y conocimientos adecuados para abrir oportunidades en la visita.
e Estructurar una aproximacion adecuada a la visita.

Contenido

3.1 Utilizando la informacién de la Segmentacién.

3.2 Capturando informacion especifica. Necesidades conocidas e inducidas.

3.3 Preparando la Cualificacion.

TEMA 4: CUALIFICACION

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
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e Comprender necesidades y areas de mejora declaradas por el cliente en relacidn con su negocio.
e Proponer e inducir dreas adicionales de mejora.

e Identificar Criterios y Proceso de Decision del cliente.

e Definiry valorar los beneficios que el cliente obtendra satisfaciendo sus necesidades y areas de

mejora.

Contenido
4.1. Técnicas de Cualificacion.
4.2. Larazon para actuar.
4.3. Impacto de necesidades en el arbol de poder.
4.4. Transformando necesidades en beneficio y urgencia.

4.5. Generacién de Valor. Definiendo la Propuesta de Valor.

TEMA 5: PRESENTACION DE LA PROPUESTA DE VALOR.

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Hacer propuestas que expongan el valor de las mismas en términos del negocio del cliente.
e Presentar adecuadamente las mismas.
e Justificar el Retorno de la Inversion propuesta.
e Diferenciarse de la competencia.
e Caminar con éxito hacia el Cierre.
Contenido
5.1. Creacidén de la Propuesta de Valor. Componentes.
5.2. Presentacidn de la Propuesta de Valor. Modelo.

5.3. Definicién de pasos hacia el Cierre.

TEMA 6: TRATAMIENTO DE OBJECIONES

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Detectar y gestionar correctamente objeciones del cliente a la Propuesta de Valor.

e Utilizar diferentes técnicas de manejo de objeciones a lo largo del proceso de venta.



e Eliminar los obstaculos previos a la Negociacidon y el Cierre.
Contenido

6.1. Tipos de Objecion.

6.2. Gestionando la Objecion.

6.3. Preparando el camino a la Negociacion.

TEMA 7: NEGOCIACION Y CIERRE

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Identificar el contexto de negociacion y aplicar la estrategia adecuada.
e |dentificar el escenario correcto para llevar el proceso de venta al cierre
e Reconocer los mensajes del cliente que indican la intenciéon de compra
e Gestionar esos mensajes para llevar a cabo el cierre
e Aplicar las técnicas bdsicas de cierre

Contenido
7.1 Cuadrante de negociacion
7.2  Elidilico win-win
7.3 Sefales de compra
7.4 Actitudes del vendedor y el comprador ante el cierre
7.5 Chequeo de intenciones
7.6 Condiciones para el cierre
7.7 Momento de cierre

7.8 6 simples técnicas de cierre

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje de desarrolla a partir de breves explicaciones tedricas que
introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicacién inmediata al puesto de trabajo, de los contenidos
tratados en cada tema. El despliegue del modelo “learning by doing” basado en la capacitacién
experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la accién. Ello se lleva a cabo a

través de la participacion en clase y el intercambio de experiencias entre los asistentes, asi como a través
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de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve el andlisis y resolucién de los
contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las diferentes dpticas y perspectivas,
convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la comprensién y asimilacidon de cada una

de las tematicas.

5 EVALUACION

Sistema de evaluacidn:

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del
estudiante en la consecucion de los objetivos propuestos. La evaluacion debe abarcar todas las
competencias programadas en el programa de estudios y debe basarse en criterios bien
fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Tiene que haber una relacién coherente

entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacion.

= Lla calificacién final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas
obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacidon de trabajos practicos
realizados individual o colectivamente.

= Esta asignatura se evalla mediante la realizacién de un ejercicio de Segmentacion y Prospeccion
y la realizacidn y presentacién de una Propuesta de Valor sobre la oportunidad desarrollada en

el caso practico.
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