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DEPARTAMENTO DE FORMACIÓN


CURSO DE RECICLAJE DE COMERCIALES – PARA  AUTÓNOMOS
Fechas: del 26 de Octubre al 2 de Diciembre
Duración: 42 horas
Horario: lunes, martes y miércoles, de 20:10 a 22:30 horas
Lugar de realización: Asociación de Empresarios de Deza

Dirigido a: Autónomos

Colabora: APE Galicia

Objetivos generales

· Dotar a los participantes conocimientos necesarios sobre la mejora de la competitividad en base a una correcta relación con los clientes de la empresa. 

· Mejorar la empleabilidad de los participantes de la acción en base a los conocimientos adquiridos.

· Aplicar e introducir nuevas técnicas en el trabajo de vendedor.

Objetivos específicos:

· Adquirir una serie de técnicas que aplicadas sistemáticamente le permitan efectuar una acción de venta.

· Mejorar la imagen de la empresa y el servicio que prestan a sus  clientes.

· Adquirir una serie de técnicas y habilidades que  coadyuvarán a una política de calidad total dentro de la empresa.

· Analizar las motivaciones de compra de los clientes desde el conocimiento y dominio de los conceptos básicos de motivación.

· Preparar y llevar a cabo una negociación comercial de forma eficaz basada en los principios ganar-ganar, a partir de la adquisición y aprendizaje tanto de los métodos como de las técnicas y habilidades necesarias.
Para inscribirse en la acción formativa es necesario entregar:

-Focotopia del DNI 

-Fotocopia de la tarjeta de la seguridad social

-Cumplimentar y firmar las fichas de inscripción

-Cabecera del recibo de autónomos del mes de inicio del curso 
Datos de Contacto:

Entidad: Asociación de Empresarios de Deza

Persona de contacto: Teresa López

Telf. 986-787091, Fax: 986-783814, teresaromero@aedeza.com
	CONTENIDOS DE LA ACCIÓN FORMATIVA

	Unidad didáctica 1. EXCELENCIA EN LA COMUNICACIÓN.
Contenidos teóricos.

1.1 Técnicas  para hablar en público.

1.2 Protocolo social y empresarial.

1.3 Gestión de la imagen personal.

Duración: 3 horas.

Contenidos prácticos. 

1.1 Los participantes deberán desarrollar un guión ante diferentes modelos de comunicación como pueden ser el discurso, el brindis.

1.2 Deberán confeccionar diferentes croquis de varios elementos dados al objeto de situar correctamente a los asistentes.

Duración: 5 horas

Unidad didáctica 2: LA NEGOCIACIÓN.
Contenidos teóricos: 

2.1 Cómo preparar sus negociaciones.

2.2 Objetivos y planificación estratégica

2.3 Escucha activa.

2.4 Resolución de conflictos.

2.5 Reforzar el espíritu del cliente.

2.6 Limitar el riesgo de impagados.

Duración. 3 horas

Contenidos prácticos: 

2.1 Los alumnos deberán preparar un guión para una reunión.

2.2 Los alumnos en base a la planificación realizada deberán simular una reunión de venta y/o de gestión de cobro.

Duración: 5 horas

Unidad didáctica 3: EL CIERRE DE LA OPERACIÓN.
Contenidos teóricos:

3.1 Reformulación.

3.2 Resolución de últimas objeciones.

3.3 Confirmación de acuerdo en la operación.

3.4 Cierre de la negociación.

Duración: 3 horas.

Contenidos prácticos:

3.1 Role playing sobre negociación de una operación elegida por los participantes y cierre.

Duración: 4 horas.

Unidad didáctica 4: LA FIDELIZACIÓN.
Contenidos teóricos:

4.1 La diferenciación por la oferta.

4.2 Promover la diferencia.

Duración: 4 horas.

Contenidos prácticos:

4.1 Supuestos prácticos de fidelización.

Duración: 6 horas.

Unidad didáctica 5. LA POSTVENTA.
Contenidos teóricos:

5.1 Técnicas del servicio de postventa.

5.2 Tratamiento de incidencias.

5.3 El seguimiento como corrección de problemas.

5.4 Tipos de seguimiento.

Duración: 4 horas.

Contenidos prácticos:

5.1 Role playing sobre situaciones de postventa que se pueden producir en diferentes situaciones comerciales.

Duración: 5 horas.
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