CURSO: GESTION COMERCIAL POSITIVA MULTIDISCIPLINAR (50 HORAS)
DEL 13 AL 24 pEe JuLio DE 9.30 A 14.30H. EN CEEI VALENCIA

1. Potencialidades del vendedor
a. Laventayelvendedor
i. Las motivaciones bdsicas
ii. Lascompetencias clave

2. Lasocializacién
a. Habilidades sociales y comunicacion
i. Teoria de la comunicacién
1. Lenguaje verbaly no verbal
2. Lenguaje escrito; Lenguaje VAK
3. Escucha activa y escucha efectiva
b. Inteligenciaemocional
i. Introduccionala PNL
ii. Lascreencias limitantes

3. Lacarrerade la venta en la gestion comercial
a. Laventay la estrategia comercial
b. La estrategia de ventas
c. Latactica de ventas

4. Prospeccidny captacion
a. Seleccion del cliente objetivo
i. Segmentacion de la cartera
ii. Creacién de la base de clientes
b. La gestiontelefénica
i. Preparacién del mensaje
ii. Elguion telefénico
iii. Técnicas de PNL
c. Los bloqueos al teléfono
i. Lasobjecionesrecurrentes
ii. Elcierre telefénico

5. Trabajo en equipo

Descripcion de las principales técnicas

b. Las ventajas del trabajo en equipo

c. Estrategias que fomentan el trabajo en equipo
d. Requisitos para el trabajo en equipo

e. ¢Por qué fallan los equipos?

Q



6. Prevencidn de riesgos laborales
a. Los riesgos laborales derivados de:
i. Las condiciones ambientales
ii. Las condiciones de seguridad, ergondmicas y psicosociales
b. El plan de autoproteccion

7. Negociacion y cierre
a. Elcontacto (la acogida al cliente)
i. Sintonizary modelar
b. Laindagacién
i. Elarte de preguntar
c. Lapresentacién del producto
i. El beneficio esperado
d. Los bloqueos de la venta
i. Superar las objeciones
e. Loscierres
i. Comoy cuando cerrar
ii. Tipos de cierre
iii. La efectividad en el cierre
f. Ladespedida

8. Protocolo de seguimiento




