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OBJETIVOS

ADQUIRIR LAS TECNICAS DE COMUNICACION NECESARIA PARA MANTENER UNA
RELACION EFICAZ EN EL PROCESO DE VENTA, APLICANDOLAS A LAS
NECESIDADES DE LOS CLIENTES, CONOCER PAUTAS QUE DEBEN SEGUIRSE PARA
REALIZAR CORRECTAMENTE EL PROCESO DE COMUNICACION EN LA VENTA,
ACTUALIZANDO LOS CONOCIMIENTOS DE LOS EMPLEADOS SOBRE ESTAS
TECNICAS, ADQUIRIR LOS CONOCIMIENTOS NECESARIOS SOBRE MATERIAS QUE
CAPACITEN PARA DESARROLLAR COMPETENCIAS Y CUALIFICACIONES EN
PUESTOS DE TRABAJO QUE CONLLEVEN RESPONSABILIDADES DE CONCEPCION Y
GESTION EN LA INTRODUCCION A LAS VENTAS, APRENDER EL PROCESO
COMERCIAL A PARTIR DE LA MEJORA DE LA GESTION DE CLIENTES Y LA
ORGANIZACION DE LAS ACTIVIDADES COMERCIALES DE COMUNICACION CON LOS
CLIENTES,

CONTENIDOS

Tema 1. El concepto de venta y la comunicacion empresarial. 1.1. La venta empresarial
como actividad de Marketing 1.2. La venta como proceso 1.3. El equipo y el director de
ventas 1.4. La comunicacion interpersonal 1.5. La comunicacién externa empresarial Tema
2. ldentificar las necesidades del cliente (I). 2.1. Influencias en el comportamiento del
consumidor 2.2. Las necesidades de los clientes 2.3. Tipos de clientes 2.4. Influencias
sociales en el comportamiento del cliente 2.5. Las percepciones en el consumidor 2.6. Los
motivos de compra Tema 3. Identificar las necesidades del cliente (ll). 3.1. El cliente ante los
mercados masivos 3.2. Motivaciones en las compras entre empresas 3.3. La identificacion
de las necesidades en los productos 3.4. La oferta del producto por el vendedor Tema 4. Las
cualidades del vendedor. 4.1. El Vendedor como Comunicador 4.2. Estrategias para crear al
Vendedor 4.3. La escucha activa en el Vendedor 4.4. El perfil del Vendedor 4.5.
Capacidades ante la venta
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