INDICE LA VENTA

TEMA 1 EL PROCESO DE LA VENTA

= Concepto y evolucion.
= Superando la crisis.
= Laestrategia comercial.

= Tipos de comercial.

TEMA 2 MARKETING

= (Concepto de marketing.
= Plan de marketing.

= Evolucién del marketing.
=  Marketing - Mix.

= Marketing - Directo.

TEMA 3 PREPARACION DE LA VISITA

= Lainformacion.

= Elmercado. Conocimiento y Segmentacion.
= Objetivos de la visita.

= La competencia.

* Preparar las preguntas.

= Tipos de preguntas.

= Estrategia de actuacion.

= Preparacidn psicoldgica.

TEMA 4 HABILIDADES SOCIALES

= Definicion.

= Perfil comercial.

= Tipos de habilidades.

= Técnicas para mejorar.

= Habilidad personal y habilidad técnica.



TEMA 5 LA IMAGEN EN LA VENTA

= Marketing e imagen.
= Tipos de saludo.

= Formulas de bienvenida.

TEMA 6 EL CLIENTE

= Definicién e importancia.
= Estrategias comerciales.
= Visita y presentacion del producto.

= Tipos de clientes.

TEMA 7 LA SATISFACCION DEL CLIENTE

=  Definicién.
= Aspectos de la satisfaccion.
= Sistema de valores del cliente.

= Motivaciones de compra.

TEMA 8 LA COMUNICACION

= Definicién de comunicacién.

= El proceso y las funciones de la comunicacién.
= El mensaje y las fuentes de la comunicacidn.

= Barreras de la comunicacién.

= Tipos de comunicacién.

TEMA 9 LA ESCUCHA ACTIVA

= QOiry escuchar.

= Beneficios de la escucha activa.
= El proceso de la escucha activa.
= El pensamiento.

= (Como prestar mas atencion.

= Ejercicios para mejorar la atencion.



TEMA 10 LA COMUNICACION HABLADA

=  Aspectos basicos.

= Elementos de la comunicacién hablada.
= El mensaje.

= El contexto.

= Entonacién y articulacién de la voz.

TEMA 11 EL LENGUAJE CORPORAL

= Definicién.

= (Control y conocimiento de los gestos.

= Los gestos como herramienta de comunicacion.

TEMA 12 LAS OBJECIONES

= Definicion.

= Adelantarse y prevenir la objecién.
= Actitud adecuada del vendedor.

= Responder a las objeciones.

= Técnicas para las objeciones.

TEMA 13 EL CIERRE DE LA VENTA

= El momento del cierre.
=  Sefiales de cierre.
=  Cémo confirmar.

= Técnicas para cerrar la venta.

TEMA 14 SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

= Fidelizacién de clientes.
= Seguimiento.

= Servicios Post-Venta.

= Mantener el contacto.

= [ncentivos.



