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CURSO SUPERIOR

TECNICAS DE VENTAS

100% Bonificable

Si dispone de créditos disponibles de empresa

FORMACION TEORICO - PRACTICA

Formate como profesional del area comercial
y ventas de una empresa, una de las salidas
profesionales con mayores expectativas de
crecimiento para los proximos anos.

#%® Ruano Formacion
7. BUSINESS SCHOOL

Formando profesionales desde 1893

Impartido y tutorizado por profesionales en
técnicas de venta en activo con experiencia
y alta capacitacion en ventas y formacion,
tanto online como presencial.

Formacion B-Learning

Formacion Mixta, Presencial y Online

Duracion: 100 horas - 25 Presenciales /75 Online

Online: del 1 de Junio al 31 de Julio.
Presencial: del 3 de junio al 8 de Julio (excepto 24 junio)
Lunes y Mieércoles de 16:00 a 19:30h.

Disenado para poder compatibilizar tanto el
trabajo como la formacion del curso, tutorias
y clases practicas para conseguir la maxima

OBJ ETIVO integracion de los contenidos.

Con este Curso Superior de Tecnicas de Ventas, SE adquirira las
competencias necesarias y la practica, para desarrollar con éxito,
todas las fases del proceso comercial y de venta dentro del area
comercial de una empresa, enfocando toda la formacion hacia un 9‘
desarrollo y mejora de las técnhicas y estrategias mas novedosas, tanto _, _
si es un profesional de la venta en activo, como si se quiereadquirir la FOrMaciCRgt . ''© nomgiodadio pege!
o . : ) Ministerio de Educacion de todos los modulos
formacion mas actual para poder destacar en procesos de seleccion y unidades formativas que lo componen para
en el area comercial de cualquier sector que requiera un comercial la convalidacién de Titulo y/o Certificado de
expecializado en ventas. Profesionalidad.

Informate:

www.formulaexito.com Q Tel. 950 27 09 90 I-
0}9 www.ruanoformacion.com formacion@ruano.com E

“ Ctra. Sierra Alhamilla 98
04007 - Almeria




TEMARIO

CURSO SUPERIOR TECNICAS DE VENTAS

OBIJETIVOS

- Aplicar y asimilar nuevas técnicas adecuadas a la venta actual de productos y servicios, donde |a tecnologia es un
factor determinante, a través de los diferentes canales de comercializacion.

- Aplicar las técnicas de resolucion de conflictos y reclamaciones siguiendo criterios y procedimientos establecidos.

- Formarse en los procedimientos y técnicas de venta mas actuales para mejorar su capacitacion de interrelaciony
efectividad en el cierre de ventas de comunicacion y de interrelacion con los clientes, en todos los medios posibles.

- Aplicar procedimientos de seguimiento de clientes y de control del servicio post-venta.

METODOLOGIA B-ELEARNING

-S Uuna nueva forma de poder realizar una formacion flexible que se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada

alumno/a, combinando las metodologias de ensefanza programada y de trabajo auténomo del alumnado, con una
parte practica de horas practicas y de asesoramiento personalizado de un formador/tutor especializado en la materia,
que le realizara todo el seguimiento a su proceso formativo mediante el uso de las nuevas tecnhologias de |la iInformacion
y comunicacion, para crear un entorno de aprendizaje activo, proximo y colaborativo en el Campus Virtual. y en |la parte
de |la formacion presencial donde se vera de forma practica la teoria adquirida y donde podra resolver todas sus dudas.

Las acciones formativas estan disenadas para que de forma audivisual, tenga a disposicion del alumno en el Campus

Virtual de manera ordenada, con una tutorizacion y siguiendo de la formacion donde el alumno debera de trabajarlos
de manera autdnoma con un tiempo que dependera de las necesidades individualizadas del alumno.

TEMARIO
UDI. Procesos de Venta. .
1.1. Tipos de venta. .

1.2. Fases del proceso de venta. .
1.3. Preparacion de la venta.

1.4. Aproximacion al cliente. '
1.5. Andlisis del producto/servicio. - — —

1.6. El argumentario de ventas.

UD2. Aplicacion de Técnicas de Venta. FORMACION PRACTICA

2.1. Presentacion y demostracion del producto/servicio.
2.2. Demostraciones ante un gran numero de clientes.

2.5, Ar:gurnentamon Comerc‘lfal. o La metodologia de formacién presencial es

2.4. T?cnilc:as para la refgt{amon de objeciones. eminentemente practica, activa-participativa

2.5. Técnicas de persuasion a la compra. y demostrativo-explicativa.

243 V§ﬂt§5 cruzadas. o | El docente sera el facilitador y guia de la accion

2.7. Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta. formativa. utilizando los medios didacticos

2.8. Tecnicas de comunicacion no presenciales. necesarios para transmitir los conceptos tedricos
o o » _ y la practica correspondiente para la asimilacion

UD3. Seguimiento y Fidelizacion de Clientes. de los contenidos por cada unidad.

3.1. La confianza y las relaciones comerciales.

5.2. :—__S’Erategilas de flde|lzaCIOﬂ.' | | Se buscara en todo momento la participacion del

3.3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing. alumnado, mediante dindmicas de grupo en las

3.4. Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM,). clases y su implicacidon activa en poder poner en

N _ . practica la teoria adquirida con actividades
UDA4. Resolucion de Conflictos y Reclamaciones de la Venta. oropuestas y el desarrollo de una buena
4.]. Conflictos y reclamaciones en la venta. comunicacién.

4.2. Gestion de quejas y reclamaciones.
4.5. Resolucion de reclamaciones.
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