Formacion de Vendedores con Técnicas de

Marketing, Ventas y Negociacion
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

- Conocer las diferentes teorias de venta.

- Como conseguir la satisfaccion del cliente.
- Conocer los diferentes tipos de venta.

- Influenciar en la compra.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. TEORIASDE LA VENTA. EL VENDEDOR

Introduccion

Teorias de laventa

¢Quien es el/la vendedor/a?

Clases de vendedores/as

Actividades del vendedor/a
Caracteristicas del buen vendedor/a

L os conocimientos del vendedor/a

L a persona con capacidad de persuasion

UNIDAD DIDACTICA 2. EL SERVICIO, ASISTENCIA Y SATISFACCION DEL CLIENTE/A

Introduccion

Lasatisfaccion del cliente/a
Formas de hacer el seguimiento
El servicio postventa
Asistenciaal cliente/a
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Informacién y formacion al cliente/a
Tratamiento de las Reclamaciones

Como conseguir la satisfaccion del cliente/a
Tratamiento de dudas y objeciones
Reclamaciones

Caraacarao por teléfono

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOSDE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE
ACCION

Ventadirecta

Ventaadistancia

Ventamultinivel

Venta personal

Otrostipos de venta

La plataforma comercial

El/la cliente/a actual

El/lacliente/a potencial

Laentrevista de ventas. Plan de accion
Prospeccion

Concertacion de lavisita

Claves para que lallamada resulte satisfactoria
Ejecucion Fisicade la carta

Como debe reaccionar € vendedor/a ante las objeciones
Seis férmulas para cerrar
LaDespedida

Venta a grupos

Venta por Correspondencia
Ventatelefénica

Venta por Television

Venta por Internet

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE DECISION E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL
MERCADO

Introduccion

Reconocimiento del Problema
Tipos de decisiones

Busqueda de informacion
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Laeleccion del establecimiento

Laeleccion delamarca

Comprasracionaes e irracionales

Las compras impulsivas

Evaluacion de la postcompra

Influencias del proceso de compra

Variables que influyen en €l proceso de compra
La segmentacion del mercado

Criterios de segmentacion

Tipologia humana

Informacién personal previa que se pede obtener de log/as clientes/as
Tipologias de log/as clientes/as

Clasificacion sobre tipos de clientes/as

M otivaciones psicol gicas del consumidor/a
Necesidades fisiol6gicas

Necesidades de seguridad

Necesidades sociales

Necesidades de reconocimiento/estima
Necesidades de autoesperaci én/auto realizacion
Lateoria de los factores, de herzberg
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