
DEPARTAMENTO DE INGENIERIA INDUSTRIAL

FACULTAD   DE  CIENCIAS  FISICAS  Y  MATEMATICAS
U N I V E R S I D A D   D E   C H I L E

IN  446 TECNICAS PROFESIONALES DE VENTAS   
6 U.D.

D H :  (3 .0-0.0-3.0)

REQUISITOS : IN30A,AD

CARACTER : Elect i vo  de la  Carrera  de Ingenier ía  Civ i l  Industr ia l

PROFESOR : SR. PATRICIO NIEVAS E.

SEMESTRE : OTOÑO 1999

TEMARIO:

1. Naturaleza  y Alcance de la  Función  “Gerencia  de Ventas”

 La Gerencia  de Ventas  y  e l  Plan de Market ing
 La Gerencia  de Ventas  y  e l  Plan de Ventas
 Los Objet i vos  de la  Gerencia  de Ventas

2. Estructura  de  la  Gerencia  de  Ventas

 Organizac ión  de la  Fuerza  de Ventas
 Caracter ís t i cas  y  Es tructuras  Típicas  de la  Organizac ión  de Ventas
 Cómo pensar  como Gerente  de Ventas
 Las Metas  de Ventas
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3. Planif icación  de Ventas

 El  Proceso  de Plan i f i cac ión  de Ventas
 Objet i vos  y  Es trategias  Comerc ia les
 Proyecciones  de la  Demanda
 Las Est imaciones  de Ventas

4. Diseño  de  Terr i tor ios  de Ventas

 Razones,  Just i f i cac ión  y Aportes  a l  Cumpl imiento  de las  Metas
 Tipos  de Terr i tor ios
 Los Potencia les  de Venta  de cada  Terr i tor io
 Asignación  de los  Terr i tor ios  a los  Vendedores

5. Las Cuotas  de  Ventas

 El  propós i to  de las  Cuotas  de Ventas
 Tipos  de Cuotas  de Ventas
 Procedimientos  para  es tablecer  Cuotas  de Ventas
 Adminis t rac ión  de las  Cuotas  de Ventas

6. Selección  de  la  Fuerza de Ventas

 Determinación  del  tamaño de la  Fuerza  de Ventas
 Determinación  del  Perf i l  de los  Vendedores
 Sis temas  de Reclutamiento  de Vendedores
 El  Proceso  de Selecc ión

7. Capaci tación,  Mot ivación  y Dirección  de Vendedores

 Objet i vos  de un  Programa de Capaci tac ión
 Cómo Motivar  a  los  Vendedores
 Estímulos  Externos  y Voluntad  Interna
 “Di recc ión  Dura”  vs.  “Di recc ión  Blanda”
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8. Remuneración  de Vendedores

 Sis temas  Típicos  de Remuneración  de Vendedores
 Bonos,  Premios  y  Reconocimientos
 La Estabi l idad  Laboral  de los  Vendedores

9. Evaluación  de  Desempeños  en el  Depto.  de Ventas

 Sis temas  Formales  y  Sis temas  Informales  de Evaluación
 Las Vis i tas  Conjuntas  como Métodos  de Evaluación
 El  Progreso  Indiv idual
 La Evaluación  del  Grupo  de Ventas

10. La Naturaleza de la  Actividad  de  Supervis ión  de Vendedores

 El  Superv isor  de Ventas  y  la  Gerencia  Comerc ia l
 El  Superv isor  de Ventas  y  el  Resto  de la  Empresa
 El  Superv isor  de Ventas  y  los  Vendedores
 El  Superv isor  de Ventas  como Adminis trador
 Las Obl igac iones  y  Responsabi l idades  del  Supervisor  de Ventas
 El  Superv isor  de  Ventas  como  “ Inter fase  Inte l igente”  entre  los  Vendedores  y  la

Empresa

11. Comienzo  de  la  Semana:  Día  Lunes

 La Reunion  de Coordinación  Semanal  con  el  Grupo  de Vendedores
 El  Plan  de Trabajo  de la  Semana
 Las Comunicaciones  en  la  Act i v idad  de Superv is ión  de Ventas
 La Organizac ión  del  Equipo  de Ventas
 Las Act iv idades  de Coordinación  Internas  con  el  Resto  de la  Empresa
 ¿Dónde i r?  Las Entrev is tas  de Ventas

12. Segundo  d ía:  Día  Martes

 La act i v idad  de  Capaci tac ión  al  Grupo  de  Ventas:  El  Manejo  de  Objec iones  y  la
Presentac ión  del  Producto

 Las Sal idas  a Terreno con  un Vendedor
 La Objec ión  del  Prec io
 Los  Terr i tor ios  de  Ventas,  su  Potencia l  y  las  Metas  de  Venta  para  cada

Vendedor
 El  Control  del  Equipo  de Ventas
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13. Los Pasos de la  Venta

 La Entrev is ta  de Venta
 La Presentac ión  del  Producto
 El  Manejo  de las  Objec iones
 El  Cier re  de la  Venta
 La Act i v idad  de Post-Venta

14. La Act i tud  Mental  Vendedora

 Los Buenos  Hábi tos  para Vender
 El  Pensamiento  Posi t i vo
 Emociones  y Pers is tencia
 El  Magnet ismo de la  Alegría
 El  Desafío  de la  Product i v idad  del  Vendedor
 La Acción  en la  Venta

15. El  Manejo  de Objeciones

 ¡Bienvenidas  las  Objec iones!
 Las  Objec iones  de  Prec io,  Formas  de  Pago,  Plazos  de  Entrega  Cal idad  en  la

atención. . . . .  y  Otras
 La Act i tud  del  Vendedor  frente  a las  Objec iones

16. El  Cierre  de la  Venta

 Las Señales  de Compra
 Métodos  Di rectos  y  Select i vos  de Cier re  de Ventas
 Cerrando el  Camino a la  Competencia
 El  Pedido de Ensayo
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