Gestion comercial
de la empresa

—| Preparacién para la venta

Planificacién de la comunicacién:
* La venta personal

e La publicidad

¢ La promocién de ventas

¢ El merchandising

U.T.10.

Estrategias de distribucién:
¢ Los canales
¢ Sistemas

UT.11.

El mérketing de servicios:
o Caracteristicas diferenciales
o La funcién del vendedor

U.T.12.

el JEL I

Técnicas de comunicacién, protocolo e imagen personal:
* Elementos de la comunicacién

¢ El lenguaje del cuerpo

¢ La comunicacién telefénica

» La comunicacién escrita

U.T.13.

Tipos de clientes y su tratamiento:
* Comportamientos caracteristicos
* Actitudes para el tratamiento

il e

UT.14.

— El proceso de comercializacién

La relacién con el cliente después de la venta

Técnicas de venta:

¢ La planificacién

¢ La presentacién

e La argumentacién
e Las objeciones

¢ El cierre

U.T.15.

Incidencias

Archivo y tratamiento de la informacién en

L | laG.C.yalcliente
_ U.T.20.

El servicio de atencién al cliente. Reclamaciones:
» Tratamiento de las reclamaciones

¢ Devoluciones _ U.T.19.

Mapa de la estructura de contenidos

Procesos administrativos de la venta:
« Cumplimentacién de documentos internos y externos generados por ventas

UT.16.

Y v

El servicio post-venta:
* Para productos técnicos y no técnicos

U.TI7.

Derechos del cliente/consumidor:
¢ El consumismo
¢ Normativa legal

U.T.18.

EmERENA




