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Programa Formativo

ACCION DE FORMACION:
CURSO EXCELENCIA EN VENTAS

DURACION:

14.00 horas [8.00 hora(s) tedrica(s) y 6.00 hora(s) practica(s)]

OBJETIVO GENERAL:

PROPOSITO:

DIRIGIDO A:

UNIDADES PROGRAMATICAS

UNIDAD 1: Proceso de Ventas

OBJETIVO

CONTENIDO

DURACION

Identificar las etapas que
componen el proceso de
ventas, sefalando sus

"1,1) Definicién de la venta. 1,2) Investigacion del
mercado. 1,3) Planificacion de ventas. 1,4)
Ejecucion del plan de ventas. 1,5) Servicio

1.00 horas
tedricas y 0.00
horas préacticas

componen el estudio de
mercados, reconociendo su

oferta: competidores. 2,1,2) Andlisis de demanda:
clientes y segmentacion 2,1,3) Determinacion de los

caracteristicas. postventa.” (1.00 horas
totales)

UNIDAD 2: Investigacion del mercado

OBJETIVO CONTENIDO DURACION

Analizar las etapas que "2,1) Investigacion del mercado: 2,1,1) Anélisis de  |1.00 horas

teoricas y 0.00
horas practicas

planificacion de ventas,
sefialando las actividades que
lo componen y reconociendo su
importancia para el alcance del
objetivo de ventas, como pilar
para la salud financiera de la
organizacion.

del objetivo de mercado: 3,1,1,1) Revision de la
estrategia corporativa. 3,1,1,2) Estudio de la
capacidad instalada. 3,1,1,3) Formulacion del
presupuesto de la empresa: 3,1,1,3,1) Importancia
del dato del costo fijo. 3,1,1,3,2) Importancia de
tener un objetivo de ventas holgado. 3,1,1,4)
Establecimiento del objetivo de ventas. 3,1,1,5)
Segmentacion y jerarquizacion de clientes. 3,2)
Disefio del plan de ejecucion en ventas: 3,2,1)
Acuerdos pivotes. 3,2,2) Modelo 3D. 3,2,3) Principios
del diélogo. 3,2,4) Plan de ejecucion en ventas.

3,2.5) Integracion."

importancia para la requisitos del producto o servicio." (1.00 horas
planificacion de la estrategia totales)
comercial de la organizacion.

UNIDAD 3: Planificacion de ventas

OBJETIVO CONTENIDO DURACION
Analizar el proceso de "3,1) Planificacion de ventas: 3,1,1) Determinacion |1.00 horas

tedricas y 1.00
horas practicas
(2.00 horas
totales)
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UNIDAD 4: Ejecucion del plan de ventas

GMV-FT-0531

OBJETIVO

CONTENIDO

DURACION

Reconocer los aspectos claves a
considerar en la ejecucion del
plan de ventas, con el fin de
alcanzar los objetivos
establecidos en el mismo.

"4,1) Base de datos de clientes: 4,1,1) Importancia
de la base de datos de clientes. 4,1,2) Herramientas
tecnoldgicas disponibles a bajo costo. 4,1,3)
Actualizacion de la base de datos de clientes. 4,2)
Mecanismos de contacto con los clientes: 4,2,1,1)
Seleccion del publico objetivo. 4,2,1,2)
Determinacion del mensaje. 4,2,1,3) Determinacion
del canal o medio apropiado: 4,2,1,3,1) Correo
electronico/carta. 4,2,1,3,2) Teléfono. 4,2,1,3,3)
Reunion cara a cara. 4,2,1,3,4) Publicacion en medio
masiva_4.2 1 3 5) Fvento piblico”

1.00 horas
tedricas y 1.00
horas préacticas
(2.00 horas
totales)

UNIDAD 5: Proceso de compras

OBJETIVO

CONTENIDO

DURACION

Reconocer los aspectos
objetivos y subjetivos que
intervienen en la decision de

"5,1) Motivaciones del comprador. 5,2) Etapas del
proceso de compras: 5,2,1) Planificacion de
compras. 5,2,2) Evaluacion y registro de

1.00 horas
tedricas y 1.00
horas préacticas

compra por parte del cliente, |proveedores. 5,2,3) Definicion de requisitos e (2.00 horas
considerando técnicas que informacion del producto a comprar. 5,2,4) totales)
permitan mejorar el Preseleccion de proveedores. 5,2,5) Solicitud y
posicionamiento de la oferta |negociacion de ofertas. 5,2,6) Seleccion de
del vendedor. proveedores y adjudicacion de la compra. 5,3)

Determinacion de los requisitos del producto o

servicio (necesidades y expectativas del cliente).

Atributos vs. beneficios. 5,4) Criterios tipicos de

seleccién de proveedores. 5,5) Importancia del

posicionamiento de marca. 5,6) Importancia de la

relacion personal entre el comprador y el vendedor
UNIDAD 6: Interaccion con elcghnetor de motivacion.”
OBJETIVO CONTENIDO DURACION
Identificar técnicas que 1.00 horas

permitan hacer mejorar el
proceso de comunicacion con el
cliente, con el fin de aumentar
su eficacia y eficiencia.

tedricasy 1.00
horas practicas
(2.00 horas
totales)
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UNIDAD 7: Ofertas de servicios

GMV-FT-0531

OBJETIVO

CONTENIDO

DURACION

Identificar los objetivos,
estructura y aspectos claves de
los distintos modelos de ofertas

"7,1) Definicion de la oferta de servicios. 7,2)
Portafolio de servicios: 7,2,1) Objetivo. 7,2,2)
Estructura. 7,2,3) Aspectos claves. 7,3) Oferta

1.00 horas
tedricas y 1.00
horas préacticas

de servicios, con el fin de técnica especifica: 7,3,1) Objetivo. 7,3,2) (2.00 horas
presentar propuestas de Estructura. 7,3,3) Aspectos claves. 7,4) Oferta totales)
impacto y eficaces a los economica especifica: 7,4,1) Objetivo. 7,4,2)
clientes. Andlisis de precios:. 7,4,2,1) Perspectiva de los

costos. 7,4,2,2) Perspectiva del mercado. 7,4,2,3)

Proteccion del margen. 7,4,3) Estructura. 7,4,4)

Aspectos claves. 7,5) Presentacion y entrega. 7,6)

Sequimiento a la aprabacidn._ 7 7) Cierre de la
UNIDAD 8: Técnicas de negociacion en ventas S
OBJETIVO CONTENIDO DURACION
Reconocer los aspectos claves |["8,1) Atributos claves de la personalidad del 0.00 horas

de la técnica de negociacioén
basada en principios, con el fin

vendedor. 8,2) Técnicas de Negociacion: 8,2,1)
Negociacion basada en principios: 8,2,1,1)

tedricas y 1.00
horas préacticas

de aplicarlas al proceso de Determinacion del objetivo del vendedor y del (1.00 horas

ventas. comprador. 8,2,1,2) Determinacién de la MAAN. totales)
8,2,1,3) Aplicacion de la estrategia progresiva.

UNIDAD 9: Servicio postventf'”tc"‘“'u" det-margen*

OBJETIVO CONTENIDO DURACION

Reconocer la importancia del |"9,1) Definicion y alcance del servicio postventa. 1.00 horas

servicio postventa en el logro y
mantenimiento de la

9,2) Importancia e impacto. 9,3) Evaluacion de
satisfaccion como aspecto clave. 9,4) Seguimiento a

teoricas y 0.00
horas practicas

satisfaccion del cliente con el |quejas reclamos y felicitaciones. 9,5) Seguimiento a |(1.00 horas
fin de potenciar la fidelidad y (la ejecucién de garantias y devoluciones." totales)

el crecimiento de las ventas de

la organizacion.

UNIDAD 10: Indicadores de gestion

OBJETIVO CONTENIDO DURACION
Identificar los principales "10,1) Indicadores de procesos. 10,2) Indicadores de |0.00 horas

indicadores de gestion
aplicables al area de ventas,
con el fin de hacer seuimiento
y medir el desempeiio en la
gestion comercial.

resultados."”

teoricas y 0.00
horas practicas
(0.00 horas
totales)

Direccion: Av. Alirio Ugarte Pelayo, C.C. Petroriente, Nivel 2, Oficina 02529, Maturin, Edo. Monagas, Z.P. 6201, Venezuela.
Teléfonos: + (58-291) 643-59-86. Fax: + (58-291) 772-94-58. Sitio web: www.globalm.com.ve Correo-e: contacto@globalm.com.ve




