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Técnicas de venta

El curso muestra como debe estar organizada una empresa centrandose en el
departamento comercial, donde se definira la figura del vendedor como un
comercial que ademas de conseguir las ventas, fortalece los lazos de la
empresa con el cliente. Para ello, se mostraran varias técnicas y reglas utiles
durante el proceso de negociacion.

Leccion 1: Introduccion a la empresa

Define qué es la empresa y cuales son sus origenes. Describe la estructura
basica que debe tener una empresa, mostrando los departamentos y
explicando las funciones que se ejercen en cada uno de ellos. Define qué es el
entorno de la empresa y qué amenazas y oportunidades pueden repercutir en
él.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: Estructura basica de la empresa

Capitulo 3: Entorno

Capitulo 4: Planificacion

Capitulo 5: Amenazas del entorno

Capitulo 6: Oportunidades del entorno

Capitulo 7: Ejercicios

Leccion 2: Introduccién al Marketing

Introduce la definicion de marketing como el objetivo que tiene la empresa en
crear un lazo con la poblacion, es decir, con los posibles clientes. Para ello se
tendra que responder a las cuatro preguntas: ;qué?, ¢;cuando?, doénde? y
;como? Muestra como obtener informacion y como utilizarla para crear el plan
de marketing de la empresa.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: Investigacion comercial

Capitulo 3: Oferta especifica

Capitulo 4: Distribucién

Capitulo 5: Precio

Capitulo 6: Logistica

Capitulo 7: Comunicacion

Capitulo 8: El plan de Marketing

Capitulo 9: Ejercicios
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Leccion 3: El departamento comercial

Describe la evolucion que ha experimentado el departamento comercial de las
empresas, profundizando en la actualidad, donde podemos encontrar
diferentes tipos de organizacion segun la tipologia de la empresa. Describe
cuales son las funciones del departamento, asi como, las tareas de sus
trabajadores, como puedan ser el director comercial, jefe de ventas y el
vendedor.

Capitulo 1: Organizacion, estructura y direccion

Capitulo 2: Origen departamento comercial

Capitulo 3: Introduccion funcion comercial

Capitulo 4: Actualidad del dpto. comercial

Capitulo 5: Jerarquia del dpto. comercial

Capitulo 6: Descripcién y funciones

Capitulo 7: Contactos del departamento

Capitulo 8: Funciones del departamento

Capitulo 9: Ejercicios

Leccion 4: Actividades, funciones del vendedor

Muestra todo lo referente a la figura del vendedor, qué perfil ha de cumplir,
cuales son las caracteristicas de un buen vendedor y explica que la funciéon del
vendedor no es unicamente la de vender. El vendedor tiene varias actividades
y en este capitulo nos las define. Describe cuales son los errores mas comunes
de los vendedores y como evitarlos.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: Perfil del vendedor

Capitulo 3: Funciones del vendedor

Capitulo 4: Actividades propias del vendedor

Capitulo 5: Orientacién al servicio

Capitulo 6: La percepcion del vendedor

Capitulo 7: Fallos del vendedor

Capitulo 8: Ejercicios

Leccion 5: Ventas

Explica el concepto de venta, mostrando las formas de venta que se pueden
encontrar, asi como los diferentes tipos de ventas en que se pueden catalogar
segun a quién vaya dirigida. Muestra los diferentes calculos de rentabilidad que
existen para valorar las ventas y los vendedores por parte de la empresa y de
los propios vendedores.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: Tipos de venta

Capitulo 3: Calculo de ventas

Capitulo 4: Prevision de ventas

Capitulo 5: Ejercicios
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Leccion 6: El cliente

Explica que un vendedor no se dedica unicamente a vender, sino también a
fortalecer las relaciones con los clientes. En este capitulo nos muestra como
clasificar los clientes segun diversos factores, de forma que después sea mas
sencilla su identificacion.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: La busqueda de clientes

Capitulo 3: Comportamiento del consumidor

Capitulo 4: Clasificacion de la clientela

Capitulo 5: Ejercicios

Leccidn 7: La negociacion

Explica el proceso de la comunicacion y la importancia que tiene ser un buen
comunicador a la hora de negociar. Muestra como realizar todo el proceso de
negociacion desde el primer contacto hasta su conclusion, indicando como
aprovechar las objeciones que presente el cliente. Realiza una clasificacion
segun caracteres de los clientes, con la finalidad de saber como actuar delante
de cada tipo de cliente.

Capitulo 1: Comunicacion

Capitulo 2: Comunicacion comercial

Capitulo 3: Negociaciéon empresarial y comercial

Capitulo 4: Proceso de negociacion

Capitulo 5: Tacticas de negociacion

Capitulo 6: Tipologias de clientes

Capitulo 7: Ejercicios

Leccion 8: La comunicacion no verbal

Estudia la importancia de la comunicacion no verbal, mostrando el significado
de los gestos que realizamos las personas. De esta manera, el vendedor puede
obtener informacion adicional y conocer si el cliente esta interesado. Ademas,
muestra cuales son las distancias que se deben guardar segun sea nuestro
interlocutor.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: Territorios y zonas

Capitulo 3: Los gestos y su significado

Capitulo 4: Angulos y triangulos

Capitulo 5: Ejercicios
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Leccion 9: Después de la venta

Informa que no esta toda la actividad del vendedor después de concretar la
venta, sino que, una vez realizada la venta, hay que hacer que la relacion con
el cliente sea duradera, es decir, hay que buscar la satisfaccion del cliente para
que pueda convertirse en un cliente colaborador. Nos explica como actuar
adecuadamente ante las reclamaciones.

Capitulo 1: Introduccion

Capitulo 2: La satisfaccion del consumidor

Capitulo 3: Las reclamaciones

Capitulo 4: Fidelizacion de la clientela

Capitulo 5: Ejercicios
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