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Técnicas de venta

Area: COMERCIO Y MARKETING
Modalidad: Teleformacién
Duracién: 70 h

Precio: 35.00€

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1: Procesos de venta
HHEHH

1.1 Tipos de venta:

HHEHH

1.1.1 La venta presencial y no presencial: similitudes y diferencias.
HH#EHH

1.1.2 La venta fria

H#HHHH

1.1.3 La venta en establecimientos

HHEHH

1.1.4 La venta sin establecimiento

#H#H#H

1.1.5 La venta no presencial: venta telefénica, internet, catdlogo, televenta, otras.

#H#EH#HH

1.2 Fases del proceso de venta

##EH#HH

1.2.1 Aproximacién al cliente, desarrollo y cierre de la venta

#HHEH#HH

1.2.2 Fases de la venta no presencial. Diferencias y similitudes con la venta presencial

##HH
1.3 Preparacién de la venta:

#H##H

Curso Bonificable
Contactar
Recomendar
Matricularme
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https://innova.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
https://innova.campusdeformacion.com/catalogo.php?id=25703#p_solicitud
https://innova.campusdeformacion.com/recomendar_curso.php?curso=25703&popup=0&url=/catalogo.php?id=25703#p_ficha_curso
https://innova.campusdeformacion.com/solicitud_publica_curso.php?id_curso=25703
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1.3.1 Conocimiento del producto

HHHH

1.3.2 Conocimiento del cliente

HHEH#HH

1.4 Aproximacién al cliente

HEHH

1.4.1 Deteccién de necesidades del consumidor

#H#EH#HH

1.4.2 Clasificacién de las necesidades segun distintos tipos de criterios.
HHEHH

1.4.3 Habitos y comportamiento del consumidor: variables internas y externas que influyen en el consumidor.
HHEH#HH

1.4.4 El proceso de decisién de compra.

HHEHH

1.4.5 Comportamiento del vendedor y consumidor en el punto de venta: perfiles y motivaciones
#H#EHH

1.4.6 Observacidn y clasificacién al cliente.

#H#EH#HH

1.5 Andlisis del producto/servicio:

HHHH

1.5.1 Tipos de productos seguln el punto de venta y establecimiento

HHEHH

1.5.2 Atributos y caracteristicas de productos y servicios: caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas.
HEHH

1.5.3 Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo de vida del producto)
H#EHH

1.5.4 Formas de presentacion: envases y empaquetado.

HHHH

1.5.5 Condiciones de utilizacién.

HHEH#HH

1.5.6 Precio. Comparaciones.

#H##H
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1.5.7Marca.

HHHH

1.5.8 Publicidad.

HHEH#HH

1.6 El argumentario de ventas:

HEHH

1.6.1 Informacion del producto al profesional de la venta
#H#EH#HH

1.6.2 El argumentario del fabricante

HHEHH

1.6.3 Seleccién de argumentos de venta.

HHEH#HH

UNIDAD DIDACTICA 2: Aplicacion de técnicas de venta
HHEHH

2.1 Presentacidn y demostracion del producto/servicio.
#H#EHH

2.1.1 Concepto

#H#EH#HH

2.1.2 Tipos de presentacién de productos

HHHH

2.1.3 Diferencias entre productos y servicios

HHEHH

2.2 Demostraciones ante un gran nimero de clientes
HEHH

2.2.1 Diferencias entre presentaciones a un pequefo y un gran nimero de interlocutores.
H#EHH

2.2.2 Criterios a considerar en el disefio de las presentaciones
HHHH

2.2.3 Aplicaciones de presentacion

HHEH#HH

2.3 Argumentacién comercial:

#H##H
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2.3.1 Tipos y formas de argumentos

HHHH

2.3.2 Tipos y forma de objeciones

HHEH#HH

2.4 Técnicas para la refutacién de objeciones

HEHH

2.5 Técnicas de persuasion a la compra

#H#EH#HH

2.6 Ventas cruzadas

HHEHH

2.6.1 Ventas adicionales

HHEH#HH

2.6.2 Ventas sustitutivas

HHEHH

2.7 Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta

#H#EHH

2.7.1 Aptitudes de comunicador efectivo: asertividad, persuasién, empatia e inteligencia emocional
#H#EH#HH

2.7.2 Barreras y dificultades de la comunicacién comercial presencial.
HHHH

2.7.3 La comunicacién no verbal: la transmisién de informacién a través del comportamiento y el cuerpo.
HHEHH

2.7.4 Técnicas para la comunicacién no verbal a través del cuerpo: manos, mirada, posicion, espacio entre interlocutores u otros.
HEHH

2.8 Técnicas de comunicacion no presenciales:

H#EHH

2.8.1 Recursos y medios de comunicacién no presencial.

HHHH

2.8.2 Barreras en la comunicacién no presencial.

HHEH#HH

2.8.3 Técnicas de comunicacién no presencial: la sonrisa telefénica.

#H##H
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2.8.4 La comunicacién comercial escrita: Cartas y documentacién comercial escrita.
HHHH

UNIDAD DIDACTICA 3: Seguimiento y fidelizacién de clientes:
HHEH#HH

3.1 La confianza y las relaciones comerciales:

HEHH

3.1.1 Fidelizacién de clientes. Concepto y ventajas.

#H#EH#HH

3.1.2 Relaciones con el cliente y calidad del servicio: clientes prescriptores.
HHEHH

3.1.3 Servicios post- venta

HHEH#HH

3.2 Estrategias de fidelizacién

HHEHH

3.2.1 Marketing relacional.

#H#EHH

3.2.2 Tarjeta de puntos

#H#EH#HH

3.2.3 Promociones

HHHH

3.3 Externalizacién de las relaciones con clientes: telemarketing
HHEHH

3.4 Aplicaciones de gestién de relaciones con el cliente (CRM)
HEHH

UNIDAD DIDACTICA 4: Resolucién de conflictos y reclamaciones propios de la venta:
H#EHH

4.1 Conflictos y reclamaciones de la venta

HHHH

4.1.1Tipologia: quejas y reclamaciones

HHEH#HH

4.1.2 Diferencias y consecuencias

#H##H
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4.2 Gestidn de quejas y reclamaciones

HHHH

4.2.1 Normativa de proteccién al consumidor

HHEH#HH

4.2.2 Derechos de los consumidores: responsabilidad de intermediarios y distribuidores.
HEHH

4.2.3 Documentacién y pruebas

#H#EH#HH

4.2.4 Las hojas de reclamaciones: elementos y cumplimentacién.

HHEHH

4.2.5 Tramitacién: procedimiento y consecuencia de las reclamaciones
HHEH#HH

4.2.6 OMIC: Oficinas municipales de informacién al consumidor.

HHEHH

4.3 Resolucion de reclamaciones

#H#EHH

4.4 Respuestas y usos habituales en el sector comercial

#H#EH#HH

4.5 Resolucién extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
HHHH

4.6 Juntas arbitrales de consumo.

METODOLOGIA

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

e En todo momento contard con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiard 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.

o 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 autoevaluacidn, casos practicos, busqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de compaferos.

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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REQUISITOS

Los requisitos técnicos minimos son:

e Navegador Microsoft Internet Explorer 5.5 o superior, con plugin de Flash, cookies y JavaScript habilitados.

No se garantiza su 6ptimo funcionamiento en otros navegadores como Firefox, Netscape, Mozilla, etc.
e Resolucién de pantalla de 800x600 y 16 bits de color o superior.
e Procesador Pentium Il a 300 Mhz o superior.
e 32 Mbytes de RAM o superior.
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