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TECNICAS DE VENTAS

Area: Sin clasificar Curso Bonificable
Modalidad: Teleformacién Contactar
Duracién: 40 h Recomendar
Precio: Consultar Matricularme

DESTINATARIOS

La accién formativa estd dirigida a profesionales interesados en reciclar su formacién, con la finalidad de potenciar sus habilidades y
destrezas en el desempefio de sus funciones laborales.

OBJETIVOS

Conocer las técnicas que dentro del marketing se dirigen a conseguir cerrar una venta.

Conocer todos los aspectos que un profesional de la venta debe dominar desde la planificacién, la comunicacién, el contacto, la
presentacion...hasta cémo superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso de venta.

CONTENIDOS

1 Organizacién del entorno comercial

1.1 Estructura del entorno comercial

1.2 Macroentorno

1.3 Microentorno

1.4 Comercio al por menor

1.5 Comercio al por mayor

1.6 Agentes

1.7 Férmulas y formatos comerciales

1.8 Evolucién y tendencias de la comercializacion
1.9 Estructura y proceso comercial de la empresa
1.10 Posicionamiento e imagen de marca del producto
1.11 Normativa general sobre comercio

1.12 Derechos del consumidor

2 Gestion de la venta profesional

2.1 El vendedor profesional

2.2 Clases de vendedor

2.3 Los conocimientos del vendedor

2.4 Motivacién y destreza

2.5 Organizacion del trabajo del vendedor profesional

2.6 Manejo de herramientas de gestién de tareas y planificacién de visitas
2.7 Planificacién

3 Documentacién propia de la venta de productos y servicios
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3.1 Documentos comerciales

3.2 Documentos de pago

3.3 Documentos propios de la compra-venta
3.4 Normativa y usos habituales

3.5 Elaboracién de la documentacién

3.6 Aplicaciones informéticas

4 Célculo y aplicaciones propias de la venta

4.1 Operativa bésica de calculo aplicado a la empresa
4.2 Célculo de PVP

4.3 Precio minimo de venta

4.4 Precio competitivo

4.5 Estimacion de costes de la actividad comercial

4.6 EI IVA

4.7 Impuestos especiales

4.8 Cdlculos de descuentos y recargos comerciales
4.9 Descuentos

4.10 Recargos comerciales

4.11 Calculo de rentabilidad y margen comercial

4.12 Calculo de comisiones comerciales

4.13 Calculo de cuotas y pagos aplazados

4.14 Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos
4.15 Herramientas e instrumentos para el célculo aplicados a la venta
4.16 Cuestionario: Cuestionario repaso tema 1 al 4

5 Procesos de ventas

5.1 Tipos de ventas

5.2 Fases del proceso de venta
5.3 La entrevista

5.4 Preparacion a la venta

5.5 Sondeo

5.6 Aproximacién al cliente

5.7 Analisis del producto-servicio
5.8 Argumentario de ventas

6 Aplicacién de técnicas de ventas

6.1 Presentacién y demostracién del producto-servicio
6.2 Demostraciones ante un gran nimero de clientes
6.3 Argumentacién comercial

6.4 Técnica para la refutacion de objetivos

6.5 Técnicas de persuasién a la compra

6.6 Ventas cruzadas

6.7 Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
6.8 Técnicas de comunicacién no presenciales

7 Seguimiento y fidelizacién de clientes

7.1 La confianza y las relaciones comerciales

7.2 Estrategias de fidelizacion

7.3 Externalizacién de las relaciones con cliente Telemarketing
7.4 Aplicaciones de gestién de las relaciones con clientes

8 Resolucion de conflictos y reclamaciones propios de la venta
8.1 Conflictos y reclamaciones en la venta

8.2 Gestidn de quejas y reclamaciones

8.3 Resolucién de reclamaciones

8.4 Cuestionario: Cuestionario repaso del tema 5 al 8

9 Internet como canal de venta
9.1 Las relaciones comerciales a través de internet
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9.2 Utilidades de los sistemas online
9.3 Modelos de comercio a través de internet
9.4 Servidores online

10 Disefio comercial de pagina Web

10.1 El internauta como cliente potencial y real

10.2 Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas Web
10.3 Tiendas virtuales

10.4 Medios de pago en internet

10.5 Conflictos y reclamaciones de clientes

10.6 Aplicaciones para el disefio de paginas Web comerciales
10.7 Cuestionario: Cuestionario repaso tema 9y 10

10.8 Cuestionario: Cuestionario final

REQUISITOS

Los requisitos minimos de asistencia y participacién serdn avalados por los registros correspondientes que incluirdn, entre otros, los
siguientes aspectos, que seran determinantes para la consecucion del certificado de aprovechamiento:

1. Haber participado en el foro (Obligatorio: 1 entrada)
2. Haber visualizado al 75% el contenido; ademas de realizar las actividades tipo por cada una de las unidades didacticas.
3. Superar la prueba final con una nota minima de 5 puntos.

Todos estos requisitos seran comprobados a través de la plataforma virtual de aprendizaje.
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