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Guia Didactica

Objetivos

o Objetivo general

Comprender las fases y los factores psicoldgicos de un proceso de
ventas, aplicadas fundamentalmente al comercio, asi como las
técnicas a aplicar para la resolucion de conflictos de manera que el
proceso llegue a buen fin.

o Objetivos especificos

Comprender las fases de proceso de ventas y los factores
psicoldgicos, para lograr el cierre de la misma.

Entender las particularidades de cada tipo de venta y cdmo elegir la
modalidad o la combinacion de ellas que mejor se adapte a la
actividad comercial.

Distinguir entre los distintos tipos de clientes a partir de los rasgos
de su personalidad y pautas de actuacion.

Aprender cdmo actuar segun el tipo de cliente al que se enfrente.
Concienciar sobre la importancia del papel de prescriptor que puede
jugar el cliente.

Identificar las funciones del vendedor en cada una de las etapas del
proceso de venta.

Aplicar teorias como la piramide de las necesidades de Maslow o el
Analisis Transaccional para ayudar abordar la venta.

Diferenciar los conceptos de actitud y aptidud asi como sus
conceptos asociados.

Desarrollar capacidades, competencias y conocimientos para la
venta.

Dar nociones para el control de la actitud por medio de la
inteligencia emocional.

Potenciar actitudes favorables para la venta.

Conocer las pautar para influir en el cliente.

Aplicar técnicas para la resolucién de conflictos en el proceso de
ventas en el comercio.

Aplicar las aptitudes y actitudes de venta a la resolucion de
conflictos.

Interrelacionar las destrezas necesarias para la resolucién de
conflictos de venta.

Determinar pasos y funciones fundamentales para la resolucién de
un conflicto comercial.
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Guia Didactica

Contenidos

Unidad 1: Factores psicoldgicos en el proceso de venta.

¢ Tipos de ventas en el comercio. Principales caracteristicas.

O O O O O

O

Venta minorista venta mayorista.

Venta personal.

Venta telefdnica.

Venta online.

Venta por correo.

Venta por maquinas automaticas o vending.

¢ Tipologia de clientes.

O
O
()
O
O

Cliente afable, amistoso, locuaz, comunicativo.
Cliente agresivo, altivo, dominante, arrogante.
Cliente inseguro, desconfiado, indeciso.
Cliente callado, reservado, timido.

Convertir a tu cliente en prescriptor.

e Fases del proceso de venta en el comercio y factores
psicologicos asociados.

O
O

Prospeccién: organizacion y planificacion.
Acercamiento: determinacion de necesidades, toma
de contacto con el cliente.

Acercamiento: determinacion de necesidades, toma
de contacto con el cliente. Analisis de la teoria de
necesidades de Maslow.

Acercamiento: determinacion de necesidades, toma
de contacto con el cliente. Teoria del Analisis
Transaccional.

Negociacion: entrevista, argumentacion y tratamiento

de objeciones.

Cierre de ventas. Técnicas aplicadas atendiendo a la
psicologia el comprador.

Servicio post-venta.

Cuestionario de Autoevaluacion UA 01

Actividad de Evaluacion UA 01

Tiempo total de la unidad

Unidad 2: Aptitudes y habilidades psicoldgicas del vendedor.

¢ Aptitudes de un buen vendedor.

O
O

Capacidades y competencias.

Teoria de las capacidades del vendedor profesional

(Heinz Goldmann).

30 minutos
1 hora

18 horas
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