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El proceso de venta

Familia profesional: Comercial y atencidn al cliente
Modalidad: Teleformacién

Duracion: 25 horas

Objetivos:

e Conocer las técnicas comerciales y de comunicacién que deben utilizar en los procesos de venta, desde la
preparacion del contacto inicial hasta la consolidacion de la venta.

e Aprender a analizar el equipo humano de ventas y los perfiles de sus integrantes, desde el director
comercial hasta los vendedores.

e Conocer las pautas que deben seguirse para realizar correctamente el proceso de la venta, actualizando los
conocimientos de los empleados sobre este tipo de técnicas.

¢ Adquirir los conocimientos necesarios para afrontar con éxito las nuevas exigencias que imponen los
clientes, que no sélo demandan un producto o servicio de calidad, sino ademds exigen soluciones,

comodidad, eficacia, mejores servicios de posventa, mayor fiabilidad técnica, etc.

Contenidos:

UD1. La comunicacion comercial y el proceso de venta.
1.1. El concepto de venta y la Comunicacion Empresarial.
1.2. La identificacién de las necesidades del cliente.

1.3. Las cualidades del vendedor.

1.4. Fases en el proceso de venta.

UD2. El proceso de venta (l): fase previa y Demostracion.
2.1. Fase previa.

2.2. La oferta del producto.

2.3. La demostracidn.

2.4. La negociacion.

UD3. El proceso de venta (ll): objeciones y cierre de la venta.
3.1. La dificultad de las objeciones.
3.2. El cierre de la venta.

3.2. 1. Dificultades del acuerdo.
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UDA4. El servicio Posventa.

4.1. El servicio al cliente.

4.2. Gestidn de Quejas y Reclamaciones.
4.3. El seguimiento de la Venta.

4.4. Lafidelizacion por la Oferta.

UD5. La direccion Comercial de Ventas.

5.1. La administracién de Ventas.

5.2. La direccidn de Ventas.

5.3. Actividades y dimensiones de la Direccién Comercial.
5.4. La planificacién estratégica de Ventas.

5.5. Organizacion del equipo de Ventas.

5.6. Seleccion del equipo de Ventas.

5.7. La contratacion e integracién de los vendedores.

5.8. La formacion en Ventas.

UDG6. Gestion Comercial de Ventas.
6.1. El potencial de Marketing.

6.2. La prevision de Ventas.

6.3. Elaboraciéon de Presupuestos.
6.4. Territorios de Ventas.

6.5. Cuotas de Ventas.

6.6. Valoracion del rendimiento de Ventas.

Informacion especifica

“Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de
profesionalidad”

Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podran comenzar cualquier dia de la semana, ya que se imparten
en la modalidad de teleformacion. La fecha de fin dependera de nimero de horas lectivas diarias que se

programen.

Metodologia: La METODOLOGIA ONLINE propuesta se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada

alumno/a, combinando las metodologias de ensefianza programada y de trabajo autdénomo del alumnado

con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las nuevas tecnologias de la

informacién y comunicacidn, creando un entorno de aprendizaje activo, proximo y colaborativo en el Campus
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Virtual.

Requisitos de acceso: Para cursar esta formacidn no es necesario ningun requisito previo de acceso.

Material necesario para el desarrollo de la formacion: El material didactico objeto fundamental del proceso
de ensefianza, serd puesto a disposicion del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos
mas idéneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear
auténoma dedicando un tiempo que dependerd de las necesidades individualizadas del alumno. Las
actividades y casos practicos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en practica lo
aprendido sobre las disciplinas del programa cursado.

Evaluacion: Para la obtencién del correspondiente diploma o certificado de asistencia el/la alumno/a debera
realizar al menos el 75 por ciento de los controles periddicos de seguimiento.

Medios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electréonico
(didactic@didacticformacion.com)

Acreditacion de los docentes: Los docentes de este curso cumplen con las prescripciones que se determinan
en los certificados de profesionalidad que son similares a los contenidos de esta accién formativa.

Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonard en
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalizaciéon. Cuando se abone el primer
plazo se le dard acceso al alumno a la plataforma de teleformacion.

Precio del curso bonificado: 7,5 €/h + 20% empresas de 1 hasta 5 trabajadores, 15% empresas de 6 a 9

trabajadores o 10% para empresas de mas de 10 trabajadores por la gestion en la FUNDAE.
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