APRENDIZAJE DE CALIDAD E INNOVACION delfin

TECNICAS DE VENTAS

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, la comunicacion, el contacto,
la presentacion...hasta como superar las objeciones o impedimentos que surgen en el proceso de

venta.
Contenidos formativos:

INDICE

1 Organizacion 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 gestion de tareas y planificacion de visitas
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2.7 Planificacion

3 Documentacion propia de la venta de productos y servicios
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 Elaboracion de la documentacion

3.6 Aplicaciones informaticas

4 Calculo y aplicaciones propias de la venta

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

4.3 Precio minimo de venta

4.4 Precio competitivo

4.5 Estimacion de costes de la actividad comercial

4.6 El IVA

4.7 Impuestos especiales

4.8 Célculos de descuentos y recargos comerciales
4.9 Descuentos

4.10 Recargos comerciales

4.11 Célculo de rentabilidad y margen comercial

4.12 Célculo 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 calculo 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 Andlisis del producto-servicio
5.8 Argumentario de ventas

6 Aplicacion de técnicas de ventas

6.1 Presentacion y demostracion del producto-servicio
6.2 Demostraciones ante un gran namero de clientes
6.3 Argumentacién comercial

6.4 Técnica para la refutacion de objetivos
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6.5 Técnicas de persuasion a la compra

6.6 Ventas cruzadas

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

7 Seguimiento y fidelizacion de clientes

7.1 La confianza y las relaciones comerciales

7.2 Estrategias de fidelizacion

7.3 Externalizacion de las relaciones con cliente Telemarketing
7.4 Aplicaciones de gestion de las relaciones con clientes

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

8.2 Gestion de quejas y reclamaciones

8.3 Resolucion 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
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

Duracién: 40 Horas
Fecha Inicio: -
Fecha Fin: -
Horario: -

Lugar Imparticién:  Consultar
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Precio: 280,00€

Descuentos: PRECIO UNICO. PROMOCION.PACK 1 (120 €) jUN CURSO GRATIS!
Tipo de Formacién: -

Requisitos: Consultar

Calendario: Estamos actualizando el contenido, perdona las molestias.

* 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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