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Objetivos:

Este CURSO DE TECNICO EN MARKETING Y JEFE DE VENTAS ofrece una formacién especializada en dicha materia. Si quiere
conocer el entorno de las ventas y marketing y conocer las técnicas oportunas para desenvolverse de manera profesional en este
entorno este es su momento, con el Curso de Jefe de Ventas podra adquirir los conocimientos necesarios para desempefiar esta
funcién de la mejor manera posible. En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy importante conocer la
gestion comercial de ventas dentro del area profesional de la compraventa, debido a que para conseguir las ventas finales es
necesario implementar una estrategia de marketing que nos ayude a tener éxito en esta labor. Realizando este Curso de Jefe de
Ventas conocera las técnicas y herramientas oportunas para desarrollar el aspecto de marketing enfocado a las ventas.

Contenido:

1. MODULO 1. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

Estructura del entorno comercial

Férmulas y formatos comerciales

Evolucidn y tendencias de la comercializacion y distribucién comercial. Fuentes de informacidn y actualizacién comercial
Estructura y proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales

Normativa general sobre comercio
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Derechos del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional
3. Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas
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UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
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Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA
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Tipos de venta.

Fases del proceso de venta.
Preparacion de la venta.
Aproximacion al cliente.
Analisis del producto/servicio.
El argumentario de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES
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Presentacion y demostracion del producto/servicio.
Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacion comercial.

Técnicas para la refutacidn de objeciones.

Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicacion no presenciales.

. Laconfianzay las relaciones comerciales.
. Estrategias de fidelizacion.

. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
. Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).
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UNIDAD DIDACTICA 7. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA
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Conflictos y reclamaciones en la venta.

Gestidn de quejas y reclamaciones.

Resolucion de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

Juntas arbitrales de consumo.

Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
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UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

Las relaciones comerciales a través de Internet.
Utilidades de los sistemas «on line».

Modelos de comercio a través de Internet.
Servidores «on line».
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UNIDAD DIDACTICA 9. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

Elinternauta como cliente potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.

Tiendas virtuales.

Medios de pago en Internet.

Conflictos y reclamaciones de clientes.

Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestidén de contenidos.
MODULO 2. MARKETING
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UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.

1. Fases del plan de marketing:

2. - Disefio.

3. -Implementacion.

. - Control.

. - Mejora Continua.

. Negociacion del plan de marketing en la empresa.
. - Formulacién de la estrategia de marketing.

. - Definicién de objetivos.

. - Modelos de organizacion empresarial e implantacion del plan.
10. Recursos econdmicos para el plan de marketing.
11. - El presupuesto del plan de marketing.

12. - Calculo de desviaciones de gastos.
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UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing.
2. - Control del plan anual.
3. - Control de rentabilidad.
4. - Control de eficiencia.
5. - Control estratégico.
6. Ratios de control del plan de marketing.
7. - Beneficios.
8. - Rentabilidad y participacion en el mercado.
9. Analisis de retorno del plan de marketing.
10. - Criterios a considerar.
11. Elaboracién de informes de seguimiento.
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UNIDAD DIDACTICA 12. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.
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Concepto de marketing en el punto de venta:

- Determinacion de los objetivos de venta en el punto de venta.
- Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.
Métodos fisicos y psicoldgicos para incentivar la venta:

- Analisis del consumidor en el punto de venta.

Analisis del punto de venta:

- Superficie de venta: espacio y lineales.

- Ubicacidn del producto: optimizacion del lineal y superficie de venta.
Gestidn del surtido:

- Conceptos de surtido.

. -Amplitud y profundidad del surtido.

. - Planogramas.

Animacion del punto de venta:

. - Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.

. - Elescaparate.

UNIDAD DIDACTICA 13. MARKETING PROMOCIONAL.
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UNIDAD DIDACTICA 14. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.
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Concepto y fines de la promocion:

- Instrumentos de la promocion.

- Objetivos de las acciones promocionales.

- Tipos de promociones.

Formas de promocion dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.

Promociones especiales.

Tipos de acciones de marketing y promocion segln el punto de venta.
Acciones de marketing directo:

. - Posibilidades y caracteristicas.

. - Evaluacion y criterios de clasificacion de clientes potenciales.

. - Legislacion sobre proteccion de datos.

Acciones de promocion «on line»:

. - Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa.

Formas de promocion a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
- Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
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. - Herramientas de promocidn «on line», sitios y estilos web para la promocién de espacios virtuales.

Eficaciay eficiencia de la accion promocional:
- Concepto de eficacia y eficiencia.

indices y ratios econédmico-financieros de evaluacién de promociones:
- margen bruto.
- tasa de marca.

Pagina: 4

- Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y promociones.
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. - stock medio.
. -rotacion de stock.
. -rentabilidad bruta.
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. Aplicaciones para el calculo y andlisis de las desviaciones en las acciones promocionales.

. Aplicaciones de gestion de proyectos y tareas y hojas de calculo.

. - Cronograma de la promocion e implantacién de productos.
. Informes de seguimiento de promociones comerciales:

. - Resultados.
. - Medidas correctoras de las desviaciones.
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