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DIRIGIDO A:

Comerciales, Gerentes de pymes y empresas, autbnomos, responsables de marketing, comunicacion, profesionales de ventas,
emprendedores y, en general, todas aquellas personas interesadas en conocer las diferentes técnicas y modelos de trabajo que
pueden ser claves para ampliar las ventas y resultados de la pequefia empresa.

DURACION Y LUGAR:

Duracion: 8 horas de clases presenciales (2 sesiones de 4 horas) Fechas de celebracidn:
Curso 1: 10y 11 de Diciembre de 2019 / Curso 2: 12y 16 de Diciembre de 2019
(Ambos cursos se haran en horario de 16:00h a 20:00h)

Las clases se impartiran en el Vivero de Empresas de Manzanares (C/Labradores,1) CURSO GRATUITO al
estar financiado por el Fondo Social Europeo en el marco del Programa Espaiia Emprende.

INFORMACION E INSCRIPCIONES:

Vivero de Empresas de Manzanares
promocioneconomica@manzanares.es
Tfno: 926 61 20 83
WWW.Viveromanzanares.com
WWW.Mmanzanares.es

Camara de Comercio e Industria de Ciudad Real
formacion@camaracr.og

Tfno: 926 27 44 44

WWW.camaracr.org



http://www.viveromanzanares.com/
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Taller: ‘Técnicas comerciales, adaptarse al mercado y al nuevo

consumidor’
Manzanares, 10y 11 de diciembre de 2019

Vivero de Empresas, C/ Labradores, 1. Horario: de 16 a 20 horas

La Camara de Comercio de Ciudad Real y el Ayuntamiento de Manzanares organizan un taller
formativo en técnicas comerciales, dirigido a personas que en su dia a dia estan relacionadas
con los procesos claves de la empresa, la elaboracidon de la oferta comercial y la accién de
venta.

El objetivo de este taller es proporcionar a los asistentes formacion tedrica y practica sobre el
proceso de ventas, de manera que mejoren su capacidad de gestidn comercial, tanto en la fase
de preparacion de las operaciones como en el momento de la presentacion y negociacion con
los clientes, asi como la organizacién del trabajo, tratando de ayudar a mejorar las
posibilidades de éxito en las operaciones.

El taller se desarrolla un programa en dos jornadas, con un contenido eminentemente practico,
en el que mediante casos de trabajo los asistentes podran facilmente asimilar las diferentes
técnicas y modelos presentados, viendo la aplicacion real e inmediata a su negocio.

Esta accion formativa es gratuita, ya que esta financiada por el Fondo Social Europeo en el
marco del Programa Espaia Emprende.

Dirigido a

Responsables de relaciones con clientes y accidn de captacién, personal responsable de ventas
y relaciones con los clientes o los canales de comercializacion, puestos que desde el entorno
digital participen en la gestién de Marketing y Comunicacion de la empresa. No obstante, esta
abierto a cualquier otro directivo de la empresa o negocio que tenga interés en conocer o
profundizar en el tema.

Programa
C Primera sesion:

La gestion comercial, tendencias y cambios en elentorno.

Realmente... ¢Qué compra hoy el cliente?

La accién comercial, las etapas de la accioncomercial.

El modelo de las tres seguridades, como mejorar la venta de servicios.

El concepto de orientacidn al cliente, técnicas de “Customer Experience” CX.

La ventaja competitiva y su exposicién en la venta, la propuesta de valor ganadora.
e (Caso practico en equipo; la accién de ventas basada en el desarrollo de un caso la
cadena de valor, la ventaja competitiva y la propuesta de valor.

Espaiia
Emprende
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C Segunda sesion:

e El perfil del cliente ha cambiado; nueva segmentacidn, nuevos criterios de compra.

e El perfil comercial en el mercado actual, gestor de oportunidades, gestor de cartera.

e Caracteristicas a potenciar por el gestor comercial, (aptitud, actitud, conocimientosy
habilidades)

e Las habilidades comerciales, (escucha activa, empatia y habilidades en la venta)

e El perfil comercial en la venta no presencial (venta online, telefénica, con marketing
directo).

e (Caso practico en equipo; la accidn de ventas online, “El Rincdn de la Magdalena”

El taller estard impartido por Vicente Davila, economista, Master en Business Administration (MBA)
por el IESE, Coach Ejecutivo por EOl y Socio Director de KUVI Consultores S.L.; formador y consultor
en proyectos de Estrategia y operativa Comercial y Marketing.

Mas informacion

La participacion en el taller es gratuita previa inscripcidn, estando subvencionad por el Fondo
Europeo de Desarrollo Regional en el marco del Programa Espaita Emprende.

INSCRIPCIONES

En pagina web INSCRIBETE AQUI

Area de Desarrollo Empresarial - CAmara de Comercio e Industria de Ciudad Real Juana Ferndndez- Luengo.
Teléfono: 926 27 44 44

Fax: 926 25 56 81

formacion@camaracr.org
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