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PROGRAMA FORMATIVO

TECNICAS DE VENTA EN TIENDAS DE
ELECTRODOMESTICOS

Cddigo: 5320

» Modalidad: Distancia
» Duracion: 80 horas
> Objetivos:

— Conocer a fondo los diferentes tipos de técnicas mas utilizadas hoy en dia en el sector de los
electrodomésticos con el objeto de vender, de forma que consigamos clientes satisfechos, no ya solo
por los productos que han adquirido y su buena relacion calidad-precio, sino sobre todo, por la
atencion de alta calidad, recibida por un personal formado y profesional, como forma mas rentable
de generar valor afiadido en la mente del comprador.

— Conocer las diferentes técnicas existentes para conseguir comunicar de forma coherente con nuestra
empresa, mediante la transmisién de un mensaje que deseamos, de forma que el cliente conozca en
todo momento, de forma veraz y autentificada, los productos y servicios que le ofrece la empresa,
con el fin Gltimo de conseguir una venta de mayor calidad, basada en la generacion de altos niveles
de confianza, que generen fidelidad en el cliente y beneficio para nuestra empresa.

— Diferenciar los distintos modos de presentar los productos en la tienda, de forma atractiva y
sugerente para el cliente, de forma que éste vea el surtido de productos de forma facil y atrayente,
consiguiendo en primer lugar, la atraccion del cliente hacia el punto de venta, y en segundo lugar, y
una vez que ha llegado al entorno de venta, conseguir el efecto de una compra satisfactoria,
agradable y que impulse a tener buenos recuerdos futuros, para generar la continuacién de la
permanencia en la mente en futuras ocasiones de compra.

— Tener conocimiento de los elementos técnicos y practicos, con que conseguir tratar tanto las
objeciones del cliente en lo referente a precios, calidad, servicios y garantias, como en los posibles
casos de quejas y reclamaciones, en ambos aspectos, de forma totalmente profesional, y entendiendo
estos elementos como casos de superacion y que son inherentes al desarrollo de la profesion de
vendedor en el sector, y que ademas sirven para la mejora del vendedor, y de la empresa en su
conjunto.

> Contenidos:

Imagen de la empresa y atencion al cliente

Anélisis y determinacion de como influye en la venta la imagen de la compafiia y la imagen personal,
determinando asi mismo el impacto de ambos aspectos en el proceso de la venta, asi como el papel de la
comunicacién en toda imagen publica.
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Habilidades comunicativas basicas en la atencion al cliente y en la gestién comercial en el sector del
electrodoméstico

Estudio de las fases de la comunicacién con el cliente: toma de contacto, presentacion, estrategias de sondeo,
tipologias de preguntas, escucha activa y argumentacion, con el objeto de conseguir la fidelidad y la
satisfaccidn del cliente.

La organizacion y exposicién del punto de venta
Anadlisis de los sistemas de colocacion de productos, merchandising, la publicidad y las promociones, como
elementos de aumento de la venta.

Principales objeciones de los clientes y técnicas para superarlas

Estudio del panel de productos y servicios de la empresa, asi como del panel de objeciones a cada uno de
ellos.

Determinacion de sistemas 6ptimos de superacion de objeciones.

Respuestas y ventajas e inconvenientes ante productos similares de la competencia.

Gestion eficaz de quejas y reclamaciones

Analizar el planteamiento previo de las quejas y reclamaciones de los clientes, su importancia, utilidad,
escenario, procesos basicos, cbmo y por qué se lleva a cabo.

Analizar y comprender las expectativas de los clientes, asi como las técnicas mas eficaces para reducir la
hostilidad, asi como aumentar el autocontrol mediante el proceso positivo de las emociones con el objeto de
producir finalmente la rentabilidad de las quejas.
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