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GESTIO COMERCIAL
COM VENDRE MES I MILLOR

OBJECTIUS

Entendre el rol de la gestid6 comercial en la definicidé i consecucio dels objectius

empresarials.

Millorar l'autogestié individual com a comercial i la creacio i1 gestid d'equips

comercials.

Facilitar els coneixements necessaris per fer una planificacié comercial i perfeccionar

les eines per una Optima organitzacio i direccid del departament.

Coneixer els metodes i técniques de venta, negociacid i fidelitzacid més actuals 1

eficacos.

Identificar les necessitats del client 1 adquirir la metodologia per actuar en cada cas.

Coneixer les possibles objeccions i el seu tractament.

Treballar les habilitats de comunicacid i negociacio que deriven en la persuasio.

PROGRAMA

1. Lavendaila campanya de vendes

Procés de venda, causes d’éxit o fracas

El client tipologia, caracteristiques i tractament per cada client.
Identificacid de les necessitats del comprador

La relacio amb el client

Casos practics

2. La planificacié de la campanya de vendes

L’organitzaci6 de la xarxa de vendes
Calcul de les quotes de vendes
Delimitacio6 de regions i sectors de vendes
La prospeccio de clients

Casos practics

3. La seleccio de venedors

El perfil del venedor
Procés de seleccio i capacitacid
Casos practics

4. Control 1 supervisid de I’activitat comercial

La politica de control de I’activitat comercial
El paper de la direccid de ventes 1 la formacio de venedors
Casos practics
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5. Téecniques de vendes
» Lanegociacié comercial
» L’argumentacio, recursos de comunicacio persuasiva
» Previsi6 i analisis de les objeccions i incidéncies
» (asos practics

6. El tancament i seguiment de la venta. La fidelitzacio del client.

* Técniques de tancament

 Fidelitzaci6 per convencer 1 véncer.

* Corba del client fidel.

» Seguiment i compliment de compromisos

METODOLOGTIA

Metodologia practica, mitjancant la producci6 de tallers i Role Play que es
desenvolupen a I’aula. La teoria es treballa en funcidé dels resultats aconseguits i

analitzats amb els alumnes, mitjancant cada cas desenvolupat durant el curs.
Els mitjans didactics utilitzats per a la imparticié del curs consisteixen en la utilitzacio del

cano de projeccid i en el lliurament de material de suport que complementara 1’exposicio

docent.
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