La manera mas sencilla de que crezca

tu organizacion e —

CON LOS LIDERES EN ey &H m § 150z
FORMACION 7 o e

TECNICAS DE VENTA PARA EMPRESA

CARNICA
Modalidad:

presencial con una duracion 12 horas

Objetivos:

- Conocer las herramientas necesarias pararealizar una venta de forma satisfactoria.

- Fomentar |as caracteristicas del buen vendedor.

- Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacionados con ventas y mercado.

- Mgorar el servicioy atencion a cliente.

- Conocer cOmo mejorar nuestro punto de venta.

- Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos acerquen al cliente.

- Conocer cOmo actuar como buenos vendedores en la venta, su desarrollo y |a postventa.
- Analizar los productos de charcuteria.

- Conocer los problemasy dificultades de la carniceriay charcuteria.

Contenidos:

EL MERCADO

Concepto de mercado

Definiciones y conceptos rel acionados
Division del mercado

FASES DEL MERCADO

Ciclo devidadel producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precio y alaelasticidad de la demanda
Comercializacion y mercado

Lamarca

ESTUDIOS DE MERCADO 'Y SUS TIPOS
Estudios de mercado

Soluciones
Formativas
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Ambitos de aplicacion del estudio de mercados
Tipos de disefio de lainvestigacion de los mercados
Segmentacion de los mercados
Tipos de mercado
Posicionamiento
EL CONSUMIDOR
El consumidor y sus necesidades
Necesidades
Motivaciones
Tipos de consumidores
Andisis del comportamiento del consumidor
Factores de influencia en la conducta del consumidor
Modelos del comportamiento del consumidor
SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE
Servicio al cliente
Asistenciaal cliente
Informacién y formacion del cliente
Satisfaccion del cliente
Formas de hacer el seguimiento
Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones
EL PROCESO DE COMPRA
Proceso de decision del comprador
Roles en €l proceso de compra
Complegjidad en el proceso de compra
Tipos de compra
Variables que influyen en el proceso de compra
EL PUNTO DE VENTA
Merchandising
Condiciones ambientales
Captacion de clientes
Disefio interior
Situacion de las secciones
Zonasy puntos de venta friosy calientes
Animacion
VENTAS
Introduccion
Teoriade las ventas

Soluciones
Formativas
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