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Curso de Formacion - TECNICAS DE VENTAS Y MARKETING
Sector: COMERCIO

CONVOCATORIA ABIERTA. Si esta interesado en este curso, por favor, consulte las
fechas.

Modalidad: ONLINE

Duracion: 60.00 horas

Objetivos:
Conocer las diferentes y mas eficaces técnicas de venta que son empleadas en la
actualidad.

Aprender a conocer al cliente, identificar sus necesidades y, en base a ello, aplicar
las técnicas de venta que resulten mas adecuadas para cada tipo de cliente.

Desarrollar las habilidades generales imprescindibles para alcanzar una relacion
exitosa con los clientes.

Conocer y dominar las principales habilidades comunicativas, las técnicas de
negociacion y las técnicas de persuasién para que el proceso de venta se desarrolle de
forma 6ptima.

Trabajar todos aquellos elementos que mejoran la relacion con el cliente.

Contenidos:

Técnicas de ventas

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 Evolucion 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 Motivacion y destreza
2.5 Organizacion del trabajo del vendedor profesional
2.6 Manejo de herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas
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 Elaboracién de la documentacién
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3.6 Aplicaciones informaticas

4 Célculo y aplicaciones propias de la venta

4.1 Operativa basica 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 Eliva

4.7 Impuestos especiales

4.8 Calculos 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 Célculo 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 Aproximacion al cliente
5.7 Analisis 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 Argumentacion comercial
6.4 Técnica para la refutacion de objetivos
6.5 Técnicas de persuasion a la compra
6.6 Ventas cruzadas
6.7 Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta
6.8 Técnicas de comunicacion 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 Resolucion 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 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
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
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10.6 Aplicaciones para el disefio de paginas web comerciales
10.7 Cuestionario: cuestionario repaso tema 9y 10
10.8 Cuestionario: cuestionario final

Técnicas de marketing

1 Condicionantes del marketing
1.1 Qué es el marketing
1.2 El consumidor
1.3 La demanda
1.4 El comprador
1.5 El mercado - segmentacion
1.6 Marketing-mix
1.7 Cuestionario: condicionantes del marketing

2 Estudio de mercados
2.1 Universo y muestra
2.2 Seleccién del medio
2.3 Realizacion y conteo
2.4 Interpretacion de la informacion
2.5 Parametros estadisticos
2.6 Cuestionario: estudio de mercados

3 El mercado
3.1 Concepto de producto
3.2 Cualidades de los productos
3.3 Importancia del conocimiento del producto
3.4 Clasificacion de los productos
3.5 Ciclo de vida del producto
3.6 Reposicionamiento del producto
3.7 Obsolescencia planificada
3.8 Estacionalidad
3.9 Productos diferenciados y de competencia perfecta
3.10 Producto puro y producto afiadido
3.11 Competencia directa y producto sustitutivo
3.12 La importancia de la marca
3.13 Gamay linea de producto
3.14 Cuestionario: el mercado

4 Politica de productos
4.1 Lineay articulo
4.2 Estrategias de marca
4.3 Estrategias de empaquetamiento
4.4 Posicionamiento estratégico en el mercado
4.5 Politicas de marketing
4.6 Cuestionario: politica de productos

5 Politica de precios
5.1 Fijacion de precios
5.2 Politica de precios y cvp
5.3 Tacticas de introduccion de precios
5.4 Descuentos bonificaciones y rappels
5.5 Cuestionario: politica de precios

6 Politica de distribucion
6.1 Qué es la distribucién
6.2 Venta directa
6.3 Venta con intermediarios
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6.4 Canales de distribucién

6.5 Tipos de distribucién

6.6 Seleccioén del canal

6.7 Distribucion fisica de mercancias
6.8 Cuestionario: politica de distribucion

7 La comunicacion
7.1 Naturaleza y definicion
7.2 Tipos de comunicacion
7.3 Elementos del proceso de la comunicacién
7.4 El proceso de comunicacion
7.5 Problemas de la comunicaciéon
7.6 Personalidades de los actores de la comunicacion
7.7 Interaccion de caracteres
7.8 Comportamientos
7.9 Las comunicaciones
7.10 La comunicacion en la venta
7.11 La comunicacion oral
7.12 Caracteristicas de la comunicacion oral
7.13 Normas para la comunicacion oral efectiva
7.14 Reglas para hablar bien en publico
7.15 La comunicacion no verbal o lenguaje del cuerpo
7.16 Cuestionario: la comunicacién

8 Politica de comunicacion

8.1 Elementos estratégicos de la politica de comunicacion

8.2 Seguimiento de la comunicacion

8.3 Presupuesto de comunicacién

8.4 Composicién de la mezcla de comunicacion
8.5 Cuestionario: politica de comunicacion

9 Publicidad
9.1 Publicidad
9.2 Establecimiento de metas y objetivos
9.3 Decisiones respecto al presupuesto
9.4 Decisiones respecto al mensaje
9.5 Decisiones respecto al medio
9.6 Evaluacion y planificacion de la campafia
9.7 Cuestionario: publicidad

10 El perfil del vendedor
10.1 Introduccién
10.2 Personalidad del vendedor
10.3 Clases de vendedores
10.4 Los conocimientos del vendedor
10.5 Motivacién y destreza
10.6 Andlisis del perfil del vendedor
10.7 El papel del vendedor
10.8 Cuestionario: el perfil del vendedor

11 La venta como proceso
11.1 Introduccién
11.2 El proceso de compra-venta
11.3 El consumidor como sujeto de la venta
11.4 El comportamiento del consumidor
11.5 Motivaciones de compra-venta
11.6 Cuestionario: la venta como proceso
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12 Tipologia de la venta
12.1 Tipologia segun la pasividad - actividad
12.2 Tipologia segun la presion
12.3 Tipologia segun la implicacién del producto
12.4 Tipologia segun el publico y forma de venta
12.5 Cuestionario: tipologia de la venta

13 Técnicas de ventas
13.1 Introduccién
13.2 Fases de la venta
13.3 Contacto y presentacion
13.4 Sondeo
13.5 Argumentacién
13.6 La entrevista
13.7 Material de apoyo
13.8 El cierre de la venta
13.9 El seguimiento
13.10 Cuestionario: técnicas de venta

14 Estrategia de ventas
14.1 Prevision de ventas
14.2 Método de encuesta de intencién de compra
14.3 Presentacion del presupuesto de ventas
14.4 Organizacion y estructura de ventas
14.5 Personal de ventas
14.6 Cuestionario: estrategia de ventas
14.7 Cuestionario: cuestionario final
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