Curso Superior de:
“TECNICAS PARA MEJORAR EL PERFIL

COMERCIAL EN MANDOS Y TECNICOS EN EL
SECTOR INDUSTRIAL”

FEMETA

Formarko

MARKETING - FORMACION - SELECCION

DIRIGIDO A:

El curso superior de “TECNICAS PARA MEJORAR EL PERFIL
COMERCIAL EN MANDOS Y TECNICOS” estd dirigido al personal
técnico, ingenieros y mandos que necesiten mejorar sus “habilidades
comerciales y de negociacion”

METODOLOGIA:

CALENDARIO:

Las sesiones presenciales son todos los viernes de 15:30 a 20:30 y los
sabados alternos de 08:30 a 13:30 y un total de 45 horas
presenciales. Las fechas son:

0 Septiembre’l6: 23,24y 30
0 Octubre’l6: 7,8,14,21,22y 28
0 Noviembre’le 4

0 (El 4 de noviembre se realizaran las entrevistas individuales)

El curso se realizara en las instalaciones de FEMETAL

INSCRIPCIONES:

Las inscripciones al curso antes del 16 de septiembre:

FEMETAL

o0 www.femetal.es

0 formacion2@femetal.es

0 Teléfono: 985 35 65 46

También puede realizarse directamente en FORMARK Consultores:
0 www.formarkconsultores.com

0 correo@formarkconsultores.com

0 Teléfono: 9852044 30

Formacidén mixta compuesta de 10 sesiones presenciales con apoyo a
distancia en cada una de las mismas.

Por cada sesidn presencial el proceso es:

0 Con cinco dias de antelacion a cada sesidn, se envia por e-mail a
cada participante un cuestionario cerrado de necesidades. Las
respuestas seran la base para el desarrollo de los casos para la
sesion presencial.

O El dia anterior a cada sesion, se envia por e-mail a cada
participante una resefia sobre el temario a impartir.

0 Sesion presencial.

O Al dia siguiente a cada sesidn, se envia por e-mail un
cuestionario sobre el temario impartido para su posterior
devolucién con el resultado y el analisis del mismo.

0 Cada lunes siguiente a cada sesidn existira una tutoria por
teléfono o e-mail.

Toda la informacion de cada participante y relacionada con los
resultados de los ejercicios, casos y cuestionarios serdn la base para
facilitar a cada participante un “PLAN DE MEJORA PERSONAL” que se
comentara con cada uno, de manera individual con los consultores
del programa, en una entrevista individual con una duracién de una
hora.

IMPORTE DEL CURSO:

0 585¢€.

O Reduccién del 10% dto. por 2 o mas asistentes de una misma
empresa.

0 Laposible bonificacién de la FT, se gestionara sin coste.




Curso Superior de:
“TECNICAS PARA MEJORAR EL PERFIL COMERCIAL EN MANDOS Y TECNICOS EN EL

SECTOR INDUSTRIAL”

FEMETAL PROGRAMA DE CONTENIDOS Forfiarko

MACION - SELECCION

1-ELENTORNO 23 septiembre 5 - TECNICAS DE VENTA PARA “NO COMERCIALES” 14y 21 octubre

*Presentacion e Laetapas de la venta en los sectores industriales

°La metodologia del programa e Lapreparaciony VIDEO con ejemplos practicos

eLa evolucion del entorno e Lapresentacion

°La necesidad del presupuesto VS objetivo e Laargumentacion

°Los objetivos VS deseos e Lasobjeciones y VIDEO con ejemplos practicos

eLas fuerzas que presionan a la empresa industrial e Elcierrey VIDEO con ejemplos préacticos

*Factores diferenciadores en la empresa industrial e Lafidelizacidn en el sector industrial

2 - LAS NECESIDADES 24 septiembre ¢ Metodologia para un plan de actividad comercial

*Moviles de compra en el sector industrial «  CASO practico sobre la preparacion en el sector industrial

*Tipos de compra 6 - TECNICAS DE NEGOCIACION _ 22 octubre

*Caracteristicas de los productos/servicios industriales e Los cinco factores de la negociacién en el sector industrial

*Ventajas de los productos/servicios e Tipos de negociacion

*Beneficios de los productos/servicios e Lasbandas de negociacién

eLas necesidades VS problemas ¢ Negociacién competitiva

eLas necesidades y los beneficios ¢ Negociacidn cooperativa

*CASO practico de ANALISIS DE PRODUCTO INDUSTRIAL «  Elpodery las armas

3-LOS ELEMENTOS CLAVE EN LA VENTA 30 septiembre ¢ Elentorno de la negociacién

*El Plan Comerecial e CASO practico en un proceso de negociacion industrial

*El Plan de Marketing en el sector industrial 7 — RESUMEN 28 octubre

*El producto industrial e Repasoy resumen general de lo impartido

*El precio e Aclaraciény respuestas a toda la casuistica planteada

°El margen e Programacion de las entrevistas individuales

°La marca 8 - ENTREVISTAS “PLAN MEJORA PERSONAL” 4 noviembre

eLa promocion e Entrevista individual (una hora) con cada participante que lo
. . 3 udarle a establecer un “PLAN DE MEJORA

*El canal de venta en el sector industrial (I:ESR?:)NApiEa ay

*CASO practico de DAFO INDUSTRIAL

4— COMUNICACION INTERPERSONAL 7y 8 octubre

*Elementos de la comunicacion

*Comunicacién dindmica

eLas personalidades en la comunicacion

*Los estilos “A” y “B”

eInteligencia emocional

*Presentaciones en publico

eComunicacion escrita y su desarrollo

*CASO practico en el estilo propio como comunicador

*CASO practico en presentaciones en publico .

*CASO prdactico de elementos escritos
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