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REF.: 1115

Herramientas tecnoldgicas

. al servicio de la gestidn

A

PRECIO DEL CURSO

412.50€

CURSO

TEMARIO

DURACION DEL CURSO SECTORES

55 horas Gestidon Empresarial
MODALIDAD HASTA 100% BONIFICABLE
Online DONDE

Toda Espafia

Planificar y gestionar actividades comerciales con clientes aplicando herramientas tecnoldgicas que
optimicen los procesos de gestion, sequimiento y fidelizacion de clientes y faciliten la consecucion
efectiva de los objetivos comerciales definidos.

1. PLANIFICACION Y ORGANIZACION DE LA ACCION COMERCIAL

1.1. La Planificacion Comercial.

1.2. Determinar los Objetivos Comerciales.

1.3. Andlisis del Mercado.

1.4. Métodos de Prediccion de Ventas.

1.5. Segmentacion de clientes.

1.6. Distribucién de recursos.

1.7. Plan de Accién Comercial. Planteamientos iniciales.

1.8. Desarrollo del Plan de Accién Comercial.

1.9. Fuentes de captacién de clientes.

1.10. Argumentarios de Ventas.

1.11. Preparacién de la visita comercial.

1.12. Herramientas de control y medicién de la planificacion comercial.

2. PROCESO DE GESTION DE VENTAS

2.1. Presentacién de beneficios: Introduccion. Argumentos de ventas. Argumentacién y proceso de
venta.

2.2. Reconfiguracién: Introduccién. Objeciones.

2.3. Formalizacion del vinculo: El cierre. Proceso de cierre. Requisitos para un cierre eficaz.
2.4. Atencion al cliente: Reconocer. Asumir. Informar. Comunicar. Emprender. Solucionar.
3. EL CRM COMO HERRAMIENTA DE GESTION Y FIDELIZACION DE CLIENTES

3.1.¢Qué es un CRM?.

3.2. Beneficios la empresa.

3.3. Aplicaciones. ¢Cuando y para qué se utiliza?.

3.4. Marketing Relacional y CRM.

3.5. Herramientas del Marketing Relacional.

3.6. Objetivos del Marketing Relacional y de las Soluciones CRM.



