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Técnicas de Comunicacion en la Venta

-

Area: Gestién Comercial de Ventas - Certificado de Profesionalidad
Modalidad: Teleformacion

Duracion: 75 h

# Precio: 562.50€

OBJETIVOS

Curso Bonificable
Contactar
Recomendar
Matricularme

e Dotar a los trabajadores de la formacidn necesaria que les capacite y prepare para desarrollar competencias y cualificaciones
en puestos de trabajo que conlleven responsabilidades, por un lado de programacién con el fin de que los trabajadores
adquieran los conocimientos necesarios para realizar una correcta y adecuada organizacion del trabajo y por otro lado, de
direccién, ya que los encargados de organizar el trabajo deben tener una correcta formacién en la materia con el fin de

maximizar los recursos, tanto materiales como humanos, de que dispone la empresa.

e Formar a los trabajadores en diversos aspectos que le habiliten para el desarrollo de funciones relacionadas con las ventas y la

comunicacién empresarial.

CONTENIDOS

UD1. La comunicacion comercial y el proceso de venta.

e 1.1. El concepto de venta y la comunicacién empresarial.
1.2. La identificacién de las necesidades del cliente.
1.3. Las cualidades del vendedor.
1.4. Fases en el proceso de venta.

UD2. El proceso de venta (i): fase previa y demostracion.

e 2.1. Fase previa.
2.2. La oferta del producto.
2.3. La demostracién.
2.4. La negociacion.

UD3. El proceso de venta (ii): objeciones y cierre de la venta.

e 3.1. La dificultad de las objeciones.
3 2 El cierre de la venta.

UDA4. El servicio posventa.

e 4.1, El servicio al cliente.
4.2. Gestidn de quejas y reclamaciones.
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4.3. El seguimiento de la venta.
4.4. La fidelizacion por la oferta.

UD5. La direccion comercial de ventas.

e 5.1. La administracién de ventas.
5.2. La direccién de ventas.
5.3. Actividades y dimensiones de la direccién comercial.
5.4. La planificacién estratégica de ventas.
5.5. Organizacion del equipo de ventas.
5.6. Seleccién del equipo de ventas.
5.7. La contratacidn e integracion de los vendedores.
5.8. La formacidn en ventas.

UDG6. Gestion comercial de ventas.

e 6.1. El potencial de marketing.
6.2. La previsién de ventas.
6.3. Elaboracion de presupuestos.
6.4. Territorios de ventas.
6.5. Cuotas de ventas.
6.6. Valoracion del rendimiento de ventas.

METODOLOGIA

o Total libertad de horarios para realizar el curso desde cualquier ordenador con conexion a Internet, sin importar el sitio
desde el que lo haga. Puede comenzar la sesion en el momento del dia que le sea mds conveniente y dedicar el tiempo de
estudio que estime mas oportuno.

e En todo momento contard con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiara en su proceso de aprendizaje,
ayudandole a conseguir los objetivos establecidos.

e Hacer para aprender, el alumno no debe ser pasivo respecto al material suministrado sino que debe participar, elaborando
soluciones para los ejercicios propuestos e interactuando, de forma controlada, con el resto de usuarios.

e El aprendizaje se realiza de una manera amena y distendida. Para ello el tutor se comunica con su alumno y lo motiva a
participar activamente en su proceso formativo. Le facilita resimenes tedricos de los contenidos y, va controlando su progreso
a través de diversos ejercicios como por ejemplo: test de autoevaluacién, casos practicos, busqueda de informacién en Internet
o0 participacion en debates junto al resto de comparieros.

e Los contenidos del curso se actualizan para que siempre respondan a las necesidades reales del mercado. El
departamento multimedia incorpora graficos, imagenes, videos, sonidos y elementos interactivos que complementan el
aprendizaje del alumno ayudandole a finalizar el curso con éxito.
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