) ORGANIZA: CURSO E-LEARNING SOBRE
CALENDARIOY DURACION

y 4
Comienzo del curso: 10 de mayo I E C N I CA S
Finalizacion del curso: 18 de junio C E C a E
Duracion total: 20 horas teoricas + 10
horas practicas SUBVENCIONADO POR: D E V E N I A

Modalidad: teleformacion (el alumno ha
de disponer de ordenador conectado a
Internet)

INFORMACION E INSCRIPCIONES

C/ Recondo 27, 1° Izq.

47007 Valladolid @

TIf: 983 21 80 29 C l
Fax: 983397588 y
SERVICIO PUBLICO, de EMPLEO
Avda. de la Paz 30, esc. 4; 1°A de CASTILLA Y LEON

09004 Burgos
TIf: 947 244298
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, . * e
A través de correo electronico,

dirigiéndose a la direccion:

* *
LT ¢

UNION EUROPEA
. . FONDO SOCIAL EUROPEO
mJ O I’te g a @ d | I’S O n. O I’g El Fondo Social Europeo invierte en tu futuro

IMPARTE:

) DIRSON LL

SERVICIOS DE CALIDAD
77/ EMPLEOY PERSONAS

FUNDACION AUTONOMICA
PARA LA FORMACION EN EL
EMPLEO DE CASTILLAY LEON

ORGANIZA:

cecale



PROGRAMA

1. Introduccion y bienvenida

2. La funcion comercial
2.1. Rol del comercial- vendedor.
2.2. Actitudes comerciales.

3.Tipos de venta
3.1. El cliente dificil.
3.2. El cliente conciliador.

4. Tareas del vendedor
4.1. Adecuacion: tareas del vendedor y
necesi-dades del cliente.
4.2. Cualidades que ayudan a vender.

5. Psicologia de la Compra. ;Qué conocer?
5.1. Decision y compra. Mdviles y frenos
5.2. La compra como proceso.
5.3. La venta Razon- emocion.
5.4. Actuacion del Vendedor. Vender
5.5. Definicidon de nuestro cliente-empresa.
5.6. Roles y moviles de compra.

6. Habilidades y herramientas de la comunica-
cion. ;Qué conocer?
6.1. La escucha, el lenguaje no verbal, ex-
presidon y voz.
6.2. Las preguntas, las respuestas, y la re-
formulacion. Etapas de venta.

7. Fase de consulta y preparacion de la entre-
vista

7.1. Elementos a preparar.

7.2. Adaptar objetivos a situaciones.

8. Fase de Contacto
8.1. Crear un clima de confianza.
8.2. Guion del primer contacto.

9. Fase de convencer al cliente
9.1. Técnicas para argumentar.
9.2. Lenguaje a emplear.
9.3. Argumentario de ventas; una herra-
mienta practica.
9.4. Tratamiento de objeciones.

10. Fase de cierre
10.1. Indicadores.
10.2. Técnicas para cerrar.

11. Fase de consolidacion
11.1. Fidelizar a su cliente.

12. Prevencion de riesgos laborales
12.1. Conceptos basicos sobre sequridad y
salud laboral.
12.2. Riesgos generales y su prevencion.

OBJETIVOS

1. Saber conocer a los diferentes
tipos de compradores y detectar sus
necesidades.

2. Saber argumentar en base a los
moviles de compra de cada cliente.

3. Saber orientar nuestros esfuerzos en
conseguir cerrar una venta con margen.

4. Hacer que nuestra actividad
profesional sea productiva y
profesional.

5. Mantener y hacer crecer nuestra
cartera de clientes (fidelizar).




