
	CURSO
	TÉCNICAS DE VENTA

	CÓDIGO
	
	ÁREA
	
	COSTE
	

	NUMERO DE HORAS
	40
	MODALIDAD
	Presencia (    Mixta (    Distancia (    On line (

	OBJETIVOS DEL CURSO

	· Analizar las reclamaciones, excusas y objeciones que puedan producirse en la venta.

· Distinguir los diferentes tipos de venta.

· Saber cómo hacer atractivo un producto, destacando los beneficios.

· Conocer las señales de cierre de la operación de venta y cómo efectuarla.



	ÍNDICE DE MÓDULOS Y TEMAS

	1. Concepto de la venta.

2. Teorías de venta.

3. La negociación.

4. Relación entre necesidades y producto.

5. Características técnicas comerciales y psicológicas.

6. Ciclo de vida del producto.

7. El diálogo de venta.

8. La argumentación.

9. Objeciones.

10. Cierre de la venta.

11. Medios de pago: Tipos y características.

12. Tratamiento de reclamaciones.

13. Empaquetado: Tipos de productos, clases de empaquetado, presentación y adornos.



	MATERIAL DIDÁCTICO A SUMINISTRAR A LOS ALUMNOS (LIBROS, CD, SOFTWARE, DVD, ETC...)

	Manual didáctico, bloc, carpeta de anillas, bolígrafo, maletín y guía didáctica.



	DESCRIPCIÓN DE LA METODOLOGÍA A UTILIZAR

	Será: expositiva, demostrativa e interrogativa

Expositiva: clara, precisa y viva

Demostrativa: facilita la retención y corrección de errores

Interrogativa: planteando dudas que faciliten el autoaprendizaje y la autoevaluación


