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VENTAS Y NEGOCIACION
30H

Moédulo 1. Fundamentos de las ventas (5 horas)

e Elrol de las ventas en la viabilidad del negocio
e Tipos de venta: B2C, B2B, online y presencial
e El proceso de ventas: fases y objetivos

e Errores comunes al vender y cdmo evitarlos

Moédulo 2. Conocimiento del cliente y prospeccion (5 horas)

e Perfil del cliente ideal

e Deteccion de necesidades y motivaciones de compra
e Técnicas de prospeccion y captacion

e Canales de venta y contacto

e Primer contacto comercial: claves de impacto

Moédulo 3. Técnicas de venta y cierre (7 horas)

e Comunicacién persuasiva aplicada a ventas
e Presentacion de la propuesta de valor

e Gestidn de objeciones

e Técnicas de cierre de ventas

e Venta consultiva y basada en soluciones
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Practicas y simulaciones de venta

Camara

Sevilla

Moédulo 4. Negociacién comercial (8 horas)

Principios de la negociacién eficaz
Preparacion de una negociacién
Estrategias y estilos de negociacion
Negociacion win—win

Manejo de conflictos y situaciones dificiles

Casos practicos de negociacién con clientes y proveedores

Moédulo 5. Fidelizacion y relaciones comerciales a largo plazo (5 horas)

Experiencia del cliente y postventa
Fidelizacién y recurrencia de ventas
Gestion de relaciones comerciales
Precio, valor y percepcion del cliente
Etica en ventas y negociacion

Plan comercial basico del emprendimiento
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