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Carta Descriptiva

Técnicas de negociacién, manejo de objeciones y cierre de ventas
Objetivo general:
El docente desarrollar4d un nuevo concepto en la promocién y desarrollo del personal
especializado en ventas, basado en la aplicacién sistematica de los principios de las
ciencias de la conducta.
Objetivos especificos:
Comprender la necesidad que la negociacidn tiene en la vida cotidiana.
Desarrollar la habilidad de negociacion dentro del enfoque de ventas.
Identificar los conceptos de creatividad, intuicién, demostracion racional, planteamiento
de soluciones y convencimiento o cierre como elementos estructurales indispensables

para el desarrollo de la habilidad de negociacién o saber vender.

Revisar cada tematica del curso con los docentes a fin de lograr la especializacion que
se pretende.

Conocer las bases tedricas necesarias que les permitirdn a los docentes trabajar
temas de negociacion en el aula, de manera homogénea, con temas relacionados a
nuestra disciplinas.

Numero de horas: 20 horas

Numero de participantes: Minimo 15 maximo 30

Dirigido a: Docentes del Sistema Incorporado

Contenidos tematicos: (M6dulos y temas)

I. La creatividad

[l. La demostracion

[ll. La solucion

IV. Las objeciones

V. El cierre

Requisitos y formas de evaluacion:

Desarrollar las practicas grupales en el aula. Asistencia minima del 90%

Asignaturas del plan de estudios que podria apoyar:

Preparatoria:

Area 1: Fisico Mateméticas y de Ingenierias
Area 3: Ciencias Sociales




C.C.H:

Asignaturas de Administracion | y Il

Economia ly Il

Estadistica y probabilidad | y II

Ciencias Politicas y Sociales | y Il

Cibernética y computacion |y Il

Licenciatura en Contaduria: Operaciones, Costos y Presupuestos.

Licenciatura en Administracién: Mercadotecnia, Costos, Presupuestos, Operaciones y
Planeacion estratégica.

Licenciatura en Informatica: Costos y presupuestos.



