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DURACION: 150 HORAS

OBJETIVOS

v Dotar al alumno de herramientas practicas para llevar a cabo una venta eficaz
en la empresa.

v Dominar el proceso de Comunicacion de enfoque directo a la venta como
clave de la actividad comercial.

v Planificar y desarrollar de manera 6ptima las Entrevistas comerciales.

v Conocer las diferentes Técnicas de Negociacion como labor comercial
principal.
Estudiar y analizar la figura del consumidor.
Tomar conciencia de la importancia del Servicio de Atenciéon al Cliente y la
fidelizacion en la actividad comercial asi como las principales herramientas
para desarrollar su efectividad

v" Conocer las herramientas mas utilizadas en la Gestion de Cartera de Clientes.

CONTENIDOS

GESTION ESTRATEGICA COMERCIAL

MODULO | - COMUNICACION DE ENFOQUE DIRECTO A VENTAS

v

v
v
v

Flujos de comunicacién. Analisis del proceso de comunicacion
Obstaculos de la comunicacion
Intercambio de estimulos y mensajes

La comunicacion comercial

MODULO Il — LAS ENTREVISTAS COMERCIALES/VENTAS

v
v
v

Planteamiento y desarrollo de la entrevista
La estructura de la entrevista de ventas

La venta telefénica

MODULO Ill = TECNICAS DE NEGOCIACION COMERCIAL



Conceptos basicos de negociacion
Tipos de negociacion
Fases y tipos de la negociacion

Herramientas y tacticas de negociacion

AN N NN

La negociacién Internacional

MODULO IV — COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

v'  Conceptos basicos
v Necesidades, motivaciones, deseos y demandas

v" Proceso de toma de decisiones del consumidor

MODULO V - EL SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE

v"Introduccion: El servicio de atencién al cliente en los procesos de compraventa
El servicio postventa

Tratamiento de las reclamaciones

AN

Control de la calidad del servicio

MODULO VI - LA GESTION DE LA CARTERA DE CLIENTES

v La cartera de clientes
v Clasificacion de la cartera de clientes.

v Lagestion de la cartera de clientes

MODULO VIl — HABLAR EN PUBLICO

v"Introduccién

Miedo a hablar en publico
Preparacion de la intervencion

Estilo

El publico

El lugar y duracién de la intervencién

Duracion de la intervencion

AN N NN Y NN

La exposicion



DIRECCION COMERCIAL

MODULO | — INTRODUCCION AL MARKETING

v" Introduccién
Evoluciéon del Marketing

El Marketing en los Sistemas Econdmicos

< X

Funciones del Marketing

MODULO Il — INVESTIGACION DE MERCADOS
v' Lalnvestigacion de Mercados
Planificacion

Fuentes de Informacion

AR NN

Métodos de Obtencién de Informacion

MODULO Ill - MARKETING ESTRATEGICO

v'Introduccién
Seleccion y Segmentacion de Mercados

Estrategias de Desarrollo

AR NN

Herramientas de Analisis Estratégico

MODULO IV - PoLiTIcA DE PRODUCTO

v Definicién
Caracteristicas de los Productos
Clasificacion

Gamas, Lineas y Productos

D N N N N

Andlisis de la Cartera de Productos

MODULO V - POLITICA DE PRECIO

v" Introduccién
Fijacion de Precios

Estrategias

AN

Precios Psicolégicos y Precios Redondos



MODULO VI - PROMOTION

AN

La Politica de Comunicacion
Publicidad
Promocion de Ventas

Relaciones Publicas

MODULO VIl - PoLITICA DE DISTRIBUCION

AR NN

Introduccion
Canales de Distribucion
Distribucion Fisica

Estrategias

MODULO VIl — HABILIDADES DE DIRECCION

D N N NN

Introduccién

Las Funciones y la Autoridad del Directivo
Liderazgo situacional

Motivacion

Trabajo en Equipo

MODULO IX — DIRECCION DE VENTAS

v
v
v

Organizacion del Equipo de Ventas
El Control de la Funcién Ventas

El Tamarfo de la fuerza de Ventas.



