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DOCENTES

Lic. en Adm. Martin Giorgis: Adscripto a la catedra Calidad Estratégica Total.
Facultad de Ciencias Econdmicas - UNC. Se desempefia como consultor en gestién
comercial e instructor de ventas.

Lic. en Adm. Roberto Kerkebe Lama: Profesor Auxiliar de la catedra Psicosociologia
de las Organizaciones. Facultad de Ciencias Econdmicas - UNC. Se desempefia
como consultor en gestidn estratégica comercial y recursos humanos.

Lic. en Adm. Rodrigo Diaz: Adscripto a la catedra Administracién de la Produccion.
Facultad de Ciencias Econémicas - UNC.

OBJETIVOS

- Formar profesional y éticamente recursos humanos especializados capaces de
desempefiar funciones comerciales en empresas y mercados altamente
competitivos e inestables.
- Desarrollar habilidades y actitudes orientadas a la generacién de ingresos, la
prevencion de errores y la reduccion de la incertidumbre en la practica profesional
de la actividad comercial.

CONTENIDOS

Moédulo I: Sistemas Eficaces de Bisqueda de Clientes
Los enfoques comerciales. El analisis de mercados: potencialidad y demanda. Los



clientes potenciales: Determinacion de necesidades y capacidad de pago. La
segmentacion en accion. Definicion de perfiles de clientes potenciales. Fuentes de
informaciéon y captacion de clientes potenciales: 130 fuentes de informacién.
Técnicas alternativas de identificacion y captacion de clientes. Los contactos
iniciales. El proyecto 100. Los clientes en las distintas etapas del ciclo de vida el
producto. Categorias de usuarios. Roles de los agentes involucrados en la compra.
Desarrollo de producto y desarrollo de mercado. Otras técnicas de identificacién de
clientes.

Médulo lI: Tacticas y Estrategias Comerciales

Comportamientos y herramientas profesionales de gestion comercial. Habitos
favorables para la Gestién Comercial. La Planilla de contactos. La Hoja de Ruta. La
base de datos de prospectos. La agenda.

Herramientas para la preparacion de la entrevista comercial. La informacién vital:
qué hay que saber. Sector o rubro. El cliente. Nuestra empresa. El diagndstico
comercial. La matriz producto/perfiles de clientes. Los objetivos comerciales. Diez
preguntas clave para una buena estrategia comercial. Diez preguntas tacticas. Las
herramientas para comprobaciones previas a la entrevista comercial. La Hoja de
referidos. La administracion eficaz del tiempo: los Cuadrantes de Cohvey.
Herramientas para la evolucién de la eficacia de ventas. La matriz de conocimientos,
habilidades, actitudes y comportamiento ético. El scorecard de ventas.

Médulo llI: Identificacion de Patrones y Actitudes de Compra del Cliente Actual -
Negociacion Comercial

Los patrones de comportamiento del nuevo consumidor. Sus grupos de pertenencia,
aspiracion y rechazo. Tipos de conducta de compra. La conducta de compra
compleja: etapas del proceso de decision de compra. El comportamiento
psicografico de su grupo de influencia: El modelo VALS. El Marco AIO: Actividades,
Intereses y Opiniones. Actitudes de compra. Las principales influencias actitudinales
y como abordarlas: el modelo de Conductas de Interaccién Dindmica. Estrategia y
ejecucion de la negociacion comercial. Taller de Trabajo.

Médulo 1V: Herramientas de Negociacién Aplicadas al Manejo de Objeciones y al
Cierre De Ventas

El proceso de cierre de operaciones comerciales. El modelo AIDA aplicado a la
negociacion comercial. El pre-acercamiento, el acercamiento y el contacto inicial. El
proceso de identificacion de necesidades: la indagacion, la escucha activa y la
retroaccién.

La presentacion del producto o servicio: la construccién de una argumentacién
eficaz. Demostracion y prueba de productos. La argumentacion en la venta de
servicios: las imagenes mentales y la persuasion creativa. Los movimientos hacia el
cierre. El tratamiento de las objeciones del cliente: Modelo General para el
Tratamiento de Objeciones. Técnicas de presentacion del precio. El cierre de
operaciones: la psicologia del cierre de ventas. Las cuatro leyes inexorables del
cierre de operaciones comerciales. Senales fisicas y verbales. Las principales
técnicas de persuasidn para el cierre de operaciones comerciales. Los movimientos
administrativos, el remate del logro y la conducta reductora de disonancia.



METODOLOGIA

Se concibe al aprendizaje como una construccién por lo que la metodologia de este
entrenamiento es dinamica e interactiva. En todo momento se incentiva la
participacion y el trabajo en equipo como ejes del programa. Los recursos didacticos
utilizados a tal fin son los talleres de trabajo, espacios de aplicacién e
implementacién que permiten obtener conclusiones personales y grupales.

CERTIFICACION

Se otorgara certificado de aprobacidn si el participante asiste como minimo al 80%
de los encuentros y aprueba la evaluacidn final del curso propuesta por el docente.
Los certificados podran ser retirados 15 dias después de finalizado el curso, de lunes
a viernes de 9 a 20 hs., en el plazo del afio calendario siguiente a la finalizacion del
cursado.
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