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Sku: 0500_V2

Horas: 25

OBJETIVOS

CONOCER LAS TÉCNICAS COMERCIALES Y DE COMUNICACIÓN QUE DEBEN
UTILIZAR EN LOS PROCESOS DE VENTA, DESDE LA PREPARACIÓN DEL CONTACTO
INICIAL HASTA LA CONSOLIDACIÓN DE LA VENTA APRENDER A ANALIZAR EL
EQUIPO HUMANO DE VENTAS Y LOS PERFILES DE SUS INTEGRANTES, DESDE EL
DIRECTOR COMERCIAL HASTA LOS VENDEDORES CONOCER LAS PAUTAS QUE
DEBEN SEGUIRSE PARA REALIZAR CORRECTAMENTE EL PROCESO DE LA VENTA,
ACTUALIZANDO LOS CONOCIMIENTOS DE LOS EMPLEADOS SOBRE ESTE TIPO DE
TÉCNICAS, ADQUIRIR LOS CONOCIMIENTOS NECESARIOS PARA AFRONTAR CON
ÉXITO LAS NUEVAS EXIGENCIAS QUE IMPONEN LOS CLIENTES, QUE NO SÓLO
DEMANDAN UN PRODUCTO O SERVICIO DE CALIDAD, SINO ADEMÁS EXIGEN
SOLUCIONES, COMODIDAD, EFICACIA, MEJORES SERVICIOS DE POSVENTA, MAYOR
FIABILIDAD TÉCNICA, ETC,

CONTENIDOS

Tema 1. La comunicación comercial y el proceso de venta. 1.1. El concepto de venta y la
Comunicación Empresarial 1.2. La identificación de las necesidades del cliente 1.3. Las
cualidades del vendedor 1.4. Fases en el proceso de venta   Tema 2. El proceso de venta
(I): fase previa y Demostración. 2.1. Fase previa 2.2. La oferta del producto 2.3. La
demostración 2.4. La negociación   Tema 3. El proceso de venta (II): objeciones y cierre
de la venta. 3.1. La dificultad de las objeciones 3.2. El cierre de la venta 3.2.1. Dificultades
del acuerdo   Tema 4. El servicio Posventa. 4.1. El servicio al cliente 4.2. Gestión de
Quejas y Reclamaciones 4.3. El seguimiento de la Venta 4.4. La fidelización por la Oferta  
Tema 5. La dirección Comercial de Ventas. 5.1. La administración de Ventas 5.2. La
dirección de Ventas 5.3. Actividades y dimensiones de la Dirección Comercial 5.4. La
planificación estratégica de Ventas. 5.5. Organización del equipo de Ventas 5.6. Selección
del equipo de Ventas 5.7. La contratación e integración de los vendedores 5.8. La formación
en Ventas   Tema 6. Gestión Comercial de Ventas. 6.1. El potencial de Marketing 6.2. La
previsión de Ventas 6.3. Elaboración de Presupuestos 6.4. Territorios de Ventas 6.5. Cuotas
de Ventas 6.6. Valoración del rendimiento de Ventas
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