Técnicas de ventas para dependiente de
comercio



Técnicas de ventas para dependiente de comercio m

ESCUELA EUROPEA DE FORMACION

Técnicas de ventas para dependiente de comercio

Duracién: 60 horas
Precio: euros

Modalidad: e-learning

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondra de un acceso a una plataforma de teleformacion de Ultima generacién con un extenso
material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la realizaciéon de pruebas objetivas tipo
test. Para el aprobado se exigira un minimo de 75% del total de las respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.

Titulacion:

Al finalizar el curso obtendras un certificado de realizacion y aprovechamiento del curso segin el siguiente
modelo:
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ha realizado con aprovechamiento el curso:

LALAY

Medicina Estética. Tratamientos Corporales

"

Caodigo AF/ Grupo 3061/1, de 60 horas de duracion, realizado desde el
dia 07/11/2019 al dia 30/12/2019, en el que se impariid el programa
que se especifica al dorso.

I'I | [ I'I

Director del Centro Interesado/a

Prequisitos previos:

No hay requisitos previos ni profesionales ni formativos

Salidas profesionales:

Esta formacién esta encaminada a obtener una mejor cualificacion y competencia profesional.

Programa del curso:

OBJETIVOS DEL CURSO

No se vende mas el mejor producto o servicio, sino el que mejor se sabe vender”. Esta maxima,
en el mundo de la venta, es simplemente una realidad. Por un pequefio error se puede escapar
una venta, de ahi la importancia de conocer las técnicas que dentro del marketing se dirigen a
conseguir cerrar una venta. Este curso eminentemente practico, nos descubre todos los
aspectos que un profesional de la venta debe dominar desde la planificacién, la comunicacion,
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el contacto, la presentacién...hasta como superar las objeciones o impedimentos que surgen
en el proceso de venta. Este curso permite adquirir los conocimientos necesarios para el buen
desempeiio de un oficio. Se exponen conocimientos generales de la materia, al igual que trata
de forma especifica, de conceptos imprescindibles para una buena conclusién de trabajos en el
mundo laboral. Este curso, pretende consolidar y mejorar los conocimientos sobre el oficio

concreto.

INDICE

Técnicas de ventas

1 Organizacién del entorno comercial

1.1 Estructura del entorno comercial

1.2 Macroentorno

1.3 Microentorno

1.4 Comercio al por menor

1.5 Comercio al por mayor

1.6 Agentes

1.7 Férmulas y formatos comerciales

1.8 Evolucién y tendencias de la comercializacion

1.9 Estructura y proceso comercial de la empresa

1.10 Posicionamiento e imagen de marca del producto

1.11 Normativa general sobre comercio

1.12 Derechos del consumidor

2 Gestion de la venta profesional

2.1 El vendedor profesional
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2.2 Clases de vendedor
2.3 Los conocimientos del vendedor
2.4 Motivacion y destreza
2.5 Organizacion del trabajo del vendedor profesional
2.6 Manejo de herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas
2.7 Planificacion

3 Documentacidn propia de la venta de productos y servicios
3.1 Documentos comerciales
3.2 Documentos de pago
3.3 Documentos propios de la compra-venta
3.4 Normativa y usos habituales
3.5 Elaboracion de la documentacion
3.6 Aplicaciones informéaticas

4 Célculo y aplicaciones propias de la venta

4.1 Operativa basica de céalculo aplicado a la empresa
4.2 Calculo de PVP
4.3 Precio minimo de venta
4.4 Precio competitivo
4.5 Estimacion de costes de la actividad comercial

4.6 El IVA
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4.7 Impuestos especiales

4.8 Calculos de descuentos y recargos comerciales

4.9 Descuentos

4.10 Recargos comerciales

4.11 Calculo de rentabilidad y margen comercial

4,12 Calculo de comisiones comerciales

4.13 Calculo de cuotas y pagos aplazados

4.14 Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos

4.15 Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta

4.16 Cuestionario: Cuestionario repaso tema 1 al 4

5 Procesos de ventas

5.1 Tipos de ventas

5.2 Fases del proceso de venta

5.3 La entrevista

5.4 Preparacion a la venta

5.5 Sondeo

5.6 Aproximacion al cliente

5.7 Andlisis del producto-servicio

5.8 Argumentario de ventas

6 Aplicacion de técnicas de ventas
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6.1 Presentacion y demostracion del producto-servicio
6.2 Demostraciones ante un gran nimero de clientes
6.3 Argumentacién comercial
6.4 Técnica para la refutacion de objetivos
6.5 Técnicas de persuasion a la compra
6.6 Ventas cruzadas
6.7 Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
6.8 Técnicas de comunicacién no presenciales
7 Seguimiento y fidelizacién de clientes
7.1 La confianza y las relaciones comerciales
7.2 Estrategias de fidelizacion
7.3 Externalizacion de las relaciones con cliente Telemarketing
7.4 Aplicaciones de gestion de las relaciones con clientes
8 Resolucién de conflictos y reclamaciones propios de la venta
8.1 Conflictos y reclamaciones en la venta
8.2 Gestion de quejas y reclamaciones
8.3 Resolucién de reclamaciones
8.4 Cuestionario; Cuestionario repaso del tema 5 al 8
9 Internet como canal de venta

9.1 Las relaciones comerciales a traves de internet
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9.2 Utilidades de los sistemas online

9.3 Modelos de comercio a traves de internet

9.4 Servidores online

10 Disefio comercial de pagina Web

10.1 El internauta como cliente potencial y real

10.2 Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas Web

10.3 Tiendas virtuales

10.4 Medios de pago en internet

10.5 Conflictos y reclamaciones de clientes

10.6 Aplicaciones para el disefio de paginas Web comerciales

10.7 Cuestionario: Cuestionario repaso tema 9y 10

10.8 Cuestionario: Cuestionario final

Dependiente de comercio

1 La comunicacion

1.1 Introduccién

1.2 La comunicacién

1.3 El proceso de comunicacion

1.4 La comunicacién en la venta

1.5 Cuestionario: La comunicacion

2 Lacomunicacion oral y no verbal
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2.1 La comunicacion oral
2.2 Caracteristicas principales de la comunicacién oral
2.3 Normas para la comunicacion oral efectiva
2.4 Reglas para hablar bien en publico
2.5 Reglas para hablar por teléfono
2.6 La comunicacion no verbal o lenguaje del cuerpo
2.7 Caso practico Tema 2
2.8 Cuestionario: La comunicacion oral y no verbal
3 La comunicacion escrita

3.1 La comunicacion escrita
3.2 Normas para una buena comunicacion escrita
3.3 Confeccion de una carta comercial
3.4 Tipos de cartas comerciales
3.5 Medios empresariales méas usados en las comunicaciones
3.6 Caso practico Tema 3
3.7 Cuestionario: La comunicacion escrita

4 El producto como elemento de la venta
4.1 Introduccion
4.2 Cualidades de los productos

4.3 Importancia del conocimiento del producto
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4.4 Clasificacion de los productos

4.5 Ciclo de vida del producto

4.6 Caso practico Tema 4

4.7 Cuestionario: El producto como elemento de la venta

5 El nuevo vendedor profesional

5.1 Introduccion

5.2 Clases de vendedores

5.3 Los conocimientos del vendedor

5.4 Motivacion y destreza

5.5 Analisis del perfil del vendedor

5.6 El panel del vendedor

5.7 Cuestionario: El nuevo vendedor profesional

6 La ventay el marketing

6.1 Introduccion

6.2 El proceso de decision de compra

6.3 El consumidor como sujeto de la venta

6.4 El comportamiento del consumidor

6.5 Necesidades y motivaciones de compra

6.6 Analisis de los diferentes tipos de clientes

6.7 Cuestionario: La venta y el marketing
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7 Técnicas de venta

7.1 Introduccion

7.2 La entrevista

7.3 Contacto y presentacion

7.4 Sondeo

7.5 Argumentacién

7.6 La entrevista

7.7 Material de apoyo

7.8 Las objeciones

7.9 Tratamiento de las objeciones

7.10 El cierre de la venta

7.11 Cuestionario: Técnicas de venta

8 Introduccidn ala gestién de stocks

8.1 Conceptos basicos de aprovisionamiento stocks

8.2 Definicidn y aspectos basicos del stock

8.3 Nivel de servicio y coste de ruptura del stock

8.4 El stock de seguridad

8.5 Cuestionario: Introduccién a la gestion de stocks

9 Caracteristicas y habitos del consumidor habitual

9.1 Introduccion
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9.2 Proceso de decision de compra dentro del establecimiento comercial

9.3 Tipos de compras

9.4 Principales instrumentos de conocimiento del consumidor

9.5 Cuestionario: Caracteristicas y habitos del consumidor habitual

10 La fachada del punto de venta

10.1 Introduccion

10.2 La fachada

10.3 El escaparate

10.4 Sefializacién exterior

10.5 Cuestionario: La fachada del punto de venta

11 El espacio de venta

11.1 Introduccion

11.2 Definicién de las secciones

11.3 Las zonas en la sala de ventas

11.4 Localizacién de las secciones

11.5 La eleccién del mobiliario

11.6 Cuestionario: El espacio de venta

11.7 Cuestionario: Cuestionario final

esefor.com || TIf: 913116040

¢/ Orense, 35 bajo Madrid 28020 pagina 13/13 © ESEFOR 2026



	Présentation

