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CURSO E-LEARNING
Técnicas de Ventas
de Intangibles

Los productos intangibles son aquellos que consideramos
servicios y su valor es dificil de apreciar, ya que no se
recibe un producto fisico.

La venta es una actividad que debe planearse con
cuidado y ejecutarse con destreza, sin importar el tipo
de producto es tangible o intangible.

Considerados como servicios, ya que como su nombre
lo indica no son productos literales; sino mas bien
abarcan la atencién, calidad y la reputacién del
servicio que se ofrece acompafando al producto, son
claves al momento de vender cualquier producto a los
consumidores.

Para lograr la venta de productos intangibles es
necesaria la construccién de una marca; ya que la
edificaciéon de una marca que adquiera reputacion y
prestigio atraerd muchos mas clientes que una
empresa que pretenda vender productos si la debida
atencién al consumidor para lograr crear una
reputacion.




Detalle del curso
Técnicas de Ventas
de Intangibles

- Curso 100% Online.

- Acceso a la plataforma de estudio de
Lunes a Domingo, las 24 horas.

- Cupos Limitados

- Tutor e-Learning

- Modo Asincrénico

- Diploma Certificacion Otec

- 60 Hrs.




CONTENIDOS

CURSO DE TECNICAS DE INTANGIBLES

UNIDAD |

Introduccién al Marketing de Productos y Servicios

1.1. Clasificacién de Productos y Servicios y el proceso de venta

1.1.1. Clasificacién de Productos y Servicios de do a sus
11.2.¢ isti de los prod gibles e ibl
113.V jas y jas de los pr

1.1.4. Diferencias del proceso de venta de un prod
1.2. Antecedentes Generales de los Servicios

1.2.1. ¢Qué son los Servicios?

1.2.2. Caracteristicas de los servicios

1.2.3. Clasificacién de los Servicios

1.2.4. El Servicio como un Proceso

1.2.5. Creacién y Prestacién de un Servicio

1.3. Marketing Mix de Servicios

1.3.1. Seg ion de N do de los Servicios
1.3.2. Consideraciones Acerca del Consumidor del Servicio
1.3.3. Elementos del Marketing Mix de Servicios

UNIDAD II

Unidad Il La Comunicaciéon

2.1. Comunicacién Corporativa

2.1.1. El de la icacién comercial aplicada
2.1.2. Habilidad iales y pr lo comercial

2.1.3. Estrategia de comunicacié

2.2. Habilidades de Comunicacién

2.2.1. Concepto de Habilidades de comunicacién

2.2.2. Escucha Activa

2.2.3. La Asertividad para el Manejo Eficaz del Conflicto
2.2.4. Entr i en igenci ional

2.2.5. Técni de icaci i auna
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UNIDAD Il

La Oferta de Servicios

3.1. La Oferta de Servicios

3.1.1. Andlisis Estratégico de los Servicios
3.1.2. Clasificacién de los ficios sin la propied
3.1.3. La produccién de los servicios

3.1.4. El Personal

3.1.5. Tipologia de Clientes

3.1.6. Soporte fisico

3.1.7. Fijacion de precios de los servicios
3.1.8. Distribucién vs Intermediacién

3.1.9. Intermediacién

3.2. Calidad en los servicios

3.2.1. Concepto de Calidad

3.2.2. Comp de la calidad

3.2.3. Medicién de la calidad en el servicio

UNIDAD IV
Unidad IV Venta Consultiva

4.1. Qué es la Venta Consultiva

4.1.1. Conceptos Bdsicos de Ventas

4.1.2. Evolucién de las Ventas

4.1.3. Ventas Consultivas

4.1.4. Diferencias con el proceso de venta tradicional
4.2. Estudio de mercado

4.2.1. Andlisis de la demanda

4.2.2. El cliente como centro de la relacién comercial
4.2.3. Segn ién de d

4.2.4.las idades y motivaci del cli

4.3. El Proceso de Venta Consultiva

4.3.1. El Perfil del Vendedor Asesor

4.3.2. La orientacion proveedor versus socio del cliente
4.33.El ded A do valor al cli

Sy b
4.3.4. La venta consultiva como proceso
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VALOR CURSO: $89.600

TARJETA DE CREDITO 6 CUOTAS PRECIO CONTADO

. ey . VISA
VISA g ﬂ R a @&m&‘i’ ?ﬁg MIASTERCARD

DEPOSITO BANCARIO
CAPACITACION CHILE SPA
Rut 76.901.676-17

CTA. CORRIENTE BANCO ESTADO
629-7-218994-0
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