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| PRESENTACION

Le enviamos el presente Cuadernillo-Guia, cuya lectura lo orientara
en el estudio de los temas que integran el curso.

Buscamos con esto que usted pueda aprovechar al maximo los cono-
cimientos ofrecidos, y no dudamos que al agregar a ellos su experien-
cia y su decidido esfuerzo, logremos alcanzar el objetivo que nos

proponemaos:

HACER DE USTED, UN EXCELENTE
VENDEDOR DE MOSTRADOR



Il INTRODUCCION

— Lo mas importante en la venta, ademas de los conocimientos, es la
actitud del vendedor.

— Algunos la han llamado “ACTITUD MENTAL DE TRIUNFO pe-
ro, EN QUE CONSISTE? Veamos:

Su profesion es una actividad de servicio a la comunidad. Entonces:

— Piense SIMPRE en funciéon de beneficios para el posible cliente.

— Acepte que las personas son diferentes y adaptese a ellas.

— Reconozca que la propia superacion sélo se alcanza con esfuerzo y
dedicacion al trabajo.

— Como persona, el vendedor ademas de cualidades, posee defectos
que debe corregir,

— Finalmente, la confianza en si mismo lo llevara a finalizar con éxi-
to toda accion de ventas iniciada. Esto le ayudara a actuar con se-
guridad y entusiasmo.

El curso que hoy inicia. le daréd herramientas suficientes para desem-
penarse eficazmente.

De usted depente tomar la Actitud correcta, ante sus clientes,
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Il OBJETIVO GENERAL
Una vez finalice el aprendizaje de las doce (12) unidades que compo-

nen el curso, usted estard capacitado para desarrollar habilidades y
actitudes que le permitan un desempefio eficiente en:

e La recepcion y tratamiento de clientes.
e La organizacion, exhibicion y promocion de las mercancias.

e La correcta aplicacion de las técnicas de venta.




Las siguientes recomendaciones seran muy provechosas para el estu-
dio de las doce (12) Unidades del curso de VENTAS DE MOSTRA.-
DOR, por lo tanto, léalas cuidadosamente y téngalas siempre en
cuenta:

1. Entérese lo mejor posible de los ;en ellas
aparecen las condiciones y los criterios con los cuales sera evalua-
do, asi como las normas de conducta que adoptara si ha tenido
éxito en su autoformacion.

2. Lea detenidamente la entrada a la - y siga
las instrucciones alli indicadas,

3. ) estd dividida en varios subtemas, ca-
da uno de los cuales ha de ser estudiado a conciencia hasta enten-
der claramente el mensaje.

5. Aproveche las graficas observandolas detenidamente ya que ellas
en forma sencilla aclaran y permiten entender facilmente muchos
conceptos.

5. Contest rci correspondiente a cada subtema, compa-
relo con Ias respuestas que aparecen en la pagina siguiente y si
algunas de ellas no son correctas, repita el estudio del subtema; lo
mismo tendra que hacer con toda la Unidad si cuando corrija
su trabajo escrito obtiene una evaluacion deficiente.

6. El SENA evalla (califica) sus conocimientos mediante conceptos
que expresa con letras, cuyo significado es el siguiente:

A. = Muy bien

B. = Bien

C. = Regular

D. - Deficiente

E. = Bastante Deficiente



Aprueba cuando obtiene: A, B o C.
Repite con D o E.

7. s recapitulacion es un repaso de toda la Unidad por lo tanto le
recomendamqs su atenta lectura.

8. Conteste la ~. 1o0v luacion Final y compérela con las respuestas
que aparecen en la pégina siguiente. Si tiene mads de tres respues-
tas equivocadas, le aconsejamos repetir el estudio de la unidad.

9. Responda en forma clara y concisa en la hoja desprendible el 7+
bajo Eserito y envienoslo junto con sus consultas si las tiene, en
el sobre que le adjuntamos.

10. Una vez estudiadas sus unidades bien pueden formar parte de su
biblioteca.
TENGA EN CUENTA

— En las unidades 2-9-10 le recomendamos solicitar la visita de su
Instructor-Tutor. HAGALOQO!

— Asi mismo, en otras unidades se ha omitido la evaluacion final y ha
sido reemplazada por el trabajo escrito. Elaborelo, como todos,
con especial cuidado.
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IV CONTENIDO DEL CURSO
La venta profesional y la personalidad del Vendedor.
Organizacion y preparacion del puesto de trabajo.
Aprovisionamiento de mercancias.
Exhibicion de mercancias.
Recepcion de clientes.
Conocimiento de clientes.
Lo motivos de compra.
Las objeciones y argumentacion de ventas.
El cierre.
Empaque de mercancias.

Despedida al cliente, atencion de reclamos y tareas
complementarias.

La promocidén de ventas.



A continuacion le indicamos como se desarrolla la comunicacion en-
tre usted y el SENA durante la realizacion de su curso:
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... y asi sucesivamente hasta concluir el estudio de todas las unidades,
cuando debera realizar una prueba final presencial. El lugar y fecha

para dicha prueba le sera informado oportunamente.

Una vez cumplidos los pasos indicados anteriormente recibira el certi-

ficado que acredita la aprobacion del curso.




Con las unidades técnicas, usted recibird unos plegables que tratan te-
mas éticos de significativa importancia para su formacion como persona
y para su desarrollo humano integral.

Lo invitamos a que no solamente lea y estudie esos plegables de ética,
sino gue los comente con su familia y ojald también con sus amigos.

Los plegables incluyen una hoja desprendible con tres preguntas refe-
rentes al tema tratado. Usted debe contestar esas preguntas y enviar el
desprendible junto con la hoja de respuesta de la unidad técnica.

Con estas indicaciones usted puede comenzar el estudio de la primera
Unidad.
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