APRENDIZAJE DE CALIDAD E INNOVACION delfin l

TECNICAS DE VENTAS EN
LIBRERIAS Y PAPELERIAS

Dirigido a:
Objetivos:

“No se vende mas el mejor producto o servicio, sino el que mejor se sabe vender”. Esta maxima,
en el mundo de la venta, es simplemente una realidad. Por un pequefio error se puede escapar
una venta, de ahi la importancia de conocer las técnicas que dentro del marketing se dirigen a
conseguir cerrar una venta. Este curso eminentemente practico, nos descubre todos los aspectos
gue un profesional de la venta debe dominar desde la planificacién, comunicacién, el contacto, la
presentacion, etc., hasta como superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso
de venta. “El cliente es lo mas importante”. Sin duda, un buen eslogan que, de una forma u otra,
muchas empresas lo expresan en sus mensajes publicitarios. Pero “del dicho al hecho...” ¢ Se
esta preparado técnicamente para realmente dar el mejor servicio a nuestros clientes? La
respuesta esta en este curso que le prepara para dotarle de mayor fluidez en las relaciones
interpersonales, conocer mejor a cada tipo de clientes, corregir los fallos, atender las
reclamaciones, etc. Un buen servicio a los clientes es hoy en dia una ventaja competitiva que
diferencia en el mercado.
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2 La comunicacion oral y no verbal

2.1 La comunicacion oral
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2.3 Normas para la comunicacion oral efectiva

2.4 Reglas para hablar bien en publico

2.5 La comunicacién no verbal o lenguaje del cuerpo
2.6 Ejercicio de reflexién
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5.1 Fases

5.2 Investigacion de mercado

5.3 La situacion de pre-pedido o pre-compra
5.4 La compra y el pedido
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6.4 Clasificacion de los productos
6.5 Ciclo de vida del producto

6.6 Reposicionamiento del producto
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9.6 Cuestionario: Tipos de clientes

10 Cara a cara con el cliente

10.1 Introduccion

10.2 El respeto como norma

10.3 Actuaciones positivas y negativas en el trato cara a cara
10.4 Cuando y cémo empezar

10.5 Como actuar

10.6 Ofrecer informacion y ayuda
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10.8 Cuestionario: Cara a cara con el cliente
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13.5 La eleccidn del mobiliario
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14.3 El consumidor como sujeto de la venta

14.4 El comportamiento del consumidor
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15.2 Proceso de decisién de compra dentro del establecimiento comercial
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15.4 Principales instrumentos de conocimiento del consumidor

15.5 Ejercicio de reflexion

15.6 Cuestionario: Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
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16.1 Tipologia segun la pasividad - actividad

16.2 Tipologia segun la presion

16.3 Tipologia segun la implicacién del producto
16.4 Tipologia segun el publico y forma de venta

16.5 Ejercicio de reflexion

16.6 Cuestionario: Tipologia de la venta

17 Técnicas de ventas

17.1 Introduccion

17.2 Fases de la venta

17.3 Contacto y presentacion
17.4 Sondeo

17.5 Argumentacion

17.6 La entrevista

17.7 Material de apoyo

17.8 El cierre de la venta
17.9 El seguimiento

17.10 Ejercicio de reflexion
17.11 Cuestionario: Técnicas de venta
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18.1 Promocion

18.2 La publicidad

18.3 Tipos de soporte publicitario
18.4 Los efectos de la publicidad
18.5 Ejercicio de reflexion

18.6 Cuestionario: Promocion
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19 Las objeciones

19.1 Introduccién

19.2 Sentido de las objeciones
19.3 El vendedor y las objeciones
19.4 Tipos de objeciones

19.5 Tratamiento de las objeciones
19.6 Descripcion de las objeciones
19.7 Ejercicio de reflexion

19.8 Cuestionario: Las objeciones

20 Técnicas frente a objeciones

20.1 Normas generales frente a las objeciones
20.2 Objecién-apoyo

20.3 Descubrir la verdadera objecién

20.4 Conformidad y contraataque

20.5 Prever la objecién

20.6 Retrase la respuesta

20.7 Negacion de la objecion

20.8 Admision de la objecién

20.9 Ejercicio de reflexion

20.10 Cuestionario: Técnicas frente a objeciones
20.11 Cuestionario: Cuestionario final

Duracion: 30 Horas

Fecha Inicio: -

Fecha Fin: -

Horario: -

Lugar Imparticién:  Consultar
Precio: 210,00€
Descuentos: PRECIO UNICO
Tipo de Formacion: -

Requisitos: Consultar
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* Delfin Formacion es una entidad inscrita y acreditada en el registro de Centros y Entidades de
Formacion Profesional para el Empleo de la Comunidad Valenciana.

* Si tienes cualquier duda, por favor llamanos al 965 34 06 25 o envianos un WhatsApp al 607 74
52 82, te responderemos lo mas rapido posible.

* S6lo se considera como alumno/a matriculado/a en el curso a aquella persona que haya
completado la ficha de inscripcion y pagado el importe total de la accion formativa antes del inicio
del curso. Delfin formacién se reserva el derecho a anular o aplazar este curso si no se llega a
cubrir un minimo de inscripciones.
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