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TECNICAS DE VENTA

CURSO

Metodologia

El curso sera impartido
en modalidad e-learning
y a distancia de forma
practica y dinamica. El
alumno dispondra de
servicio de tutorias,
correccibn de casos
practicos personalizadas
y resolucién de consultas
mediante linea 900.

Duracion

6 semanas.

Material didactico

Plataforma online
Manual

Casos practicos
Guia didactica
Bloc de notas
Carpeta

Titulacion Obtenida

Diploma acreditativo tras
haber completado el
curso y superar la prueba
de evaluacion.

Inversion subvencionada

590 € por alumno.

El 100% del importe del
curso se recupera a
través de Bonificacion en
los Seguros Sociales del
mes de finalizacion del
Curso.

Informacion e Inscripcion

www.mainfor.es
formacion@mainfor.es

Telf. 952 062 923

Fax. 951 190 158

100% SUBVENCIONADO

Vender de manera continua y ascendente no es facil.

Para conseguirlo es imprescindible poner en practica una correcta planificacion
comercial y ejecutar entrevistas comerciales eficaces. Con las técnicas de venta
conocera las formas mas efectivas de vender, asi como las estrategias principales

para vender con éxito.

Objetivos del Programa Formativo:
.- Identificar la funcion de venta

.- Conocer al cliente y al mercado

.- Establecer objetivos comerciales

.- Controlar la actividad comercial

.- Preparar la entrevista comercial

.- Acoger al cliente y detectar sus necesidades

.- Argumentar y debatir objeciones
.- Cerrar la venta y realizar el seguimiento

CURSO A DISTANCIA

TECNICAS DE VENTA

PROGRAMA FORMATIVO

MODULO 1: PLANIFICACION COMERCIAL

Identificar la funcion de venta

.- La funcién de la venta en la organizacién
.- Puntos fuertes de la venta

.- Tipos de vendedores

.- Funciones del equipo comercial

.- Fases de la venta

Conocer al cliente y al mercado

.- Conocimiento del mercado y del cliente
.- Informacion comercial

.- Fuentes de informacion comercial

.- Ayudas para la venta

.- Conocimiento del producto

.- Fases de la recogida de informacion
Establecer objetivos comerciales

.- Desarrollo de la planificacion comercial
.- Establecimiento de objetivos

.- Caracteristicas de los objetivos comerciales
.- Objetivos de resultado e intermedios

.- Objetivos de proceso

.- Herramientas de planificacion

.- Cronograma

.- Organizacion del tiempo

Controlar la actividad comercial

.- El control de las actividades de venta
.- Indicadores de control

.- Indicadores de proceso y de resultado
.- Proceso de recogida de informacion

.- Sistemas de registro de informacion

.- Datos para el registro

.- Utilidad de la informacion

.- Desviaciones

.- Anélisis de desviaciones

.- Acciones correctoras

MODULO 2: ENTREVISTA COMERCIAL
Preparacion de la entrevista comercial
.- Fases de la entrevista comercial

.- La primera imagen

.- Recogida de informacion

.- Preparacion psicoldgica de la venta

.- Pensamientos positivos

.- Influencia de los prejuicios

Acogida del cliente

.- La etapa de acogida

.- Acogida y presentacion adecuadas

.- Necesidades del cliente

.- Deteccion de las necesidades del cliente
.- Creacion de una necesidad

.- Reduccion de la incertidumbre
Argumentacion y debate de objeciones
.- Objetivos de la argumentacion

.- Informacién para argumentar

.- El deseo de compra

.- Manejar una objecién

.- Uso del lenguaje

.- Rebatir objeciones

Cierre de la venta y seguimiento

.- Sefales de cierre de la venta

.- Técnicas de cierre

.- Dejar la puerta abierta

.- El seguimiento de la venta

.- Situaciones para el seguimiento

.- Tipos de seguimiento

Maintor
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