Instituto Universitario Francisco de Asis

Operador en Ventas de Intangibles y Negociacion
Aplicado a Productos Turisticos

Presentacion:

La carrera de Operador en Ventas y Negociacion que ofrece el Instituto Universitario Francisco
de Asis, procura brindar al estudiante una formacion que combine las principales y mas
efectivas técnicas de ventas, la comunicacion, la atencion al cliente, relaciones humanas y
publicas, y principios de negociacion. Incluyendo un marco teorico conceptual, casos
practicos y work shop. En este vasto escenario se estudia la venta directa, la venta de

intangibles, sistemas de organizacion, manejo de objeciones y cierres.

Objetivos:

- Este curso le permitira al alumno dominar todas las técnicas y funciones del vendedor
que se han identificado como esenciales la concrecion del proposito: vender.

- Sera capaz planear y ejecutar un plan de ventas, consiguiendo sus propios
“prospectos”

- Conocera las principales estrategias de negociacion dentro del proceso de
comunicacion que tiene por finalidad influir en el comportamiento de los demas y
donde ambas partes lleguen a un acuerdo (favorable a los intereses mutuos).

- Estara formado para ser un profesional en ventas directas, indirectas, intangibles,
telefonicas y a través de las TIC’s (Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion).

- El egresado del curso podra desempenarse tanto en un sistema de dependencia

laboral, como para liderar su propio emprendimiento comercial.

Materiales didacticos:

Se contara con repartidos especialmente desarrollado para la carrera, apoyo de soportes

audiovisuales, asi como los recursos y materiales brindados por la institucion y los docentes.
Sistema de Ensefianza:

La carrera se desarrolla a través de clases presenciales en formato modular y con una carga

horaria de 120 horas distribuidas en 3 clases semanales de 4 horas.
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Publico Objetivo

Dirigido a personas que deseen introducirse en el mundo laboral de Ia planificacion
comercial y promocional en el ambito empresarial.

Empresarios que requieran herramientas para el desarrollo comercial de su
emprendimiento.

Profesionales, gerentes y trabajadores que el desarrollo de sus actividades demanda

un conocimiento exhaustivo de esta disciplina.

Perfil del egresado

El Profesional en Ventas y Negociacion es una persona capacitada, teorica y practicamente

para ejercer la profesion en los diferentes ambitos. Trabaja en las areas de ventas, marketing

y comercializacion. Es capaz de desarrollar su labor en forma comprometida moralmente a

través de la aplicacion del conocimiento de esta profesion, asi como tiene conocimientos

suficientes para disenar planes estratégicos, referidos a diversas tematicas que componen el

quehacer de las ventas.

Temario — médulos

La venta

Introduccion al curso.

El proceso de la comunicacion.

Conceptos de comunicacidn, ventas y negociacion.
Las tres inversiones del vendedor.

El ciclo de la venta.

Los “prospectos” y los referidos.

La presentacion enérgica.

La secuencia de la venta.

El manejo de las emociones — |a persuasion.

Presentacion, vocabulario, modulacion de la voz y lenguaje cormporal.
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Los cierres de venta.

Por conclusion.

Prueba.

Doble alternativa.

Puercoespin.

Benjamin Franklin.

El manejo del silencio en el cierre.
Mas cierres maestros...

La entrevista telefonica.

Ventas en las TIC’s, Internet y redes sociales.

La Negociacion.

Concepto de negociacion. Condiciones para que sea posible. Actitud para negociar.
Proceso.

Intereses y posiciones. Estilos y aptitudes del negociador. Limitaciones: racionalidad,

emotividad, tiempo, informacion, recursos.

Lugar del otro y limites emocionales. Opciones y alternativas. Estrategias y tacticas de
negociacion. Roles. Modelo competitivo y cooperativo.

Tacticas aplicadas. Negociacion principal y negociacion interna. Planificacion.
Reflexion a posteriori y aprovechamiento de la experiencia.

Preparacion y desarrollo de la reunion. Legitimidad. Comunicacion. Relacion.
Compromiso. Cultura. Poder. Creatividad.

Los cinco pilares. La mejor alternativa a un acuerdo negociado. Estrategia de los 4
pasos.

MAAN. Sintesis conceptual, evaluacion critica
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