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Seminario-Taller

BARCELONA 21 de octubre de 2010
MADRID 28 de octubre de 2010

AUMENTE LAS VENTAS
DE SU MOSTRADOR
Y PUNTO DE VENTA

Técnicas y herramientas eficaces para aumentar las ventas via

mostrador y el trafico de clientes y potenciales en la distribucion

En este Seminario Usted conocera...

® Qué estrategias, tacticas y habilidades hay que
desarrollar para aumentar las ventas en mostrador
de distribuidoras.

® Cémo puede ayudar la imagen externa e interna
de sus puntos de venta a vender mis.

® Cémo dinamizar su punto de venta y generar
tréfico.

® Cémo identificar los diferentes tipos de clientes
y cudl es la forma de venderles mds adecuada a su
perfil.

® Qué nuevas formas de comunicacién existen en

la actualidad para los puntos de venta y mostradores.

® Cémo dominar la comunicacién no verbal en el
proceso de compra en mostrador.

® Cémo superar las objeciones habituales de un
cliente en una venta por mostrador.

® Cuales son las técnicas mds apropiadas para
fidelizar a los clientes.

® Cuiles son las claves para incrementar el impor-
te medio por albardn en mostrador.

e Cémo generar ventas cruzadas en el mostrador.
® Qué diferentes tipos de venta cruzada existen y
cuil se puede planificar y aplicar mejor en su
empresa.

® Cudndo y con qué clientes se puede aplicar la
venta cruzada.

® Cémo involucrar a los vendedores en estas
técnicas.

BARCELONA

Tel. 932 721 366
Fax 932 721 491

MADRID

Tel. 902 021 206
Fax 902 021 207
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OTROS SEMINARIOS
DEL AREA PREVISTOS
PARA ESTE TRIMESTRE:

» Gestion de Proveedores y
Aborro en las Compras.

Madrid, 20 de octubre de 2010
Barcelona, 27 de octubre de 2010

® Indicadores clave y
métricas de la Gestion del

Marketing.

Madrid, 10 de noviembre de 2010
Barcelona, 24 de noviembre de 2010

® La Negociacion en el
Proceso de Compras.

Barcelona, 16 y 17 de noviembre
de 2010

Madrid, 30 de noviembre y 1 de
diciembre de 2010

Seminario-Taller

AUMENTE LAS VENTAS
DE SU MOSTRADOR
Y PUNTO DE VENTA

Técnicas y herramientas eficaces para aumentar las ventas via
mostrador y el trafico de clientes y potenciales en la distribucién

Y Objetivos:

Una buena gestién del punto de venta y aprender

las habilidades necesarias para aumentar las ventas
en mostrador son claves en la estrategia comercial
de cualquier empresa de distribucién e imprescin-
dibles para aumentar la rentabilidad del punto de

venta y las ventas en mostrador.

En este seminario-taller se revisardn cudles son
las herramientas de marketing disponibles para
conseguir mayor trafico y consumo en el punto
de venta, asi como las habilidades y técnicas de
venta que debe dominar el personal de mostrador.

La exposicién combinari el andlisis de numerosos
ejemplos y experiencias practicas de los diferentes
factores que interactiian en cualquier proceso de
venta en mostrador, con la participacién de los
asistentes en ejercicios practicos.

Todo ello le permitird contrastar los distintos
comportamientos a la hora de vender y conocer
cuéles son sus puntos fuertes y débiles y los erro-
res més frecuentes que puede cometer a la hora de
vender en mostrador y punto de venta, asi cémo
corregirlos para futuras ocasiones.

m Ponente:

empresa de referencia en la distribucién.

Javier Garcia. Especialista en marketing industrial, drea en la que ha desarrollado la mayor
parte de su trayectoria profesional. En la actualidad es Responsable del drea de Marketing de una

Iniciativas Empresariales se reserva el derecho de cambiar el ponente en caso de que el asignado no pueda impartir la sesién por causas de fuerza mayor, ajenas a nuestra voluntad.




@ Programa:

1. NUEVO ENFOQUE DE VENTA: EL
MOSTRADOR

¢ Vender en mostrador no es “despachar”.

2. IMAGEN DEL PUNTO DE VENTA

¢ Imagen Externa: Emplazamiento — Localizacion —
Acceso — Rotulacién — Escaparate.

¢ Imagen Interna: Puntos Frios — Puntos Calientes
— Iluminacién — Mostrador — Lineales — Personal —
Surtido — Stock.

¢ Dinamizar el punto de venta: Demostraciones —
Jornadas técnicas — Cambio de imagen.

3. NUEVAS POSIBILIDADES DE
COMUNICACION EN EL PUNTO DE VENTA
e Marketing Dindmico.

e Marketing Interactivo.

e Totems.

¢ Displays.

® Vinilos en el suelo.

e Stands.

e Sefialética.

e Vitrinas.

® Mostradores...

4. COMO ACTUAR EN UNA VENTA DE
MOSTRADOR

® Psicologia del cliente. Tipos de clientes.

e Inicio — Exposicién (argumentos de venta) —

Superar objeciones — Cierre y éxito de la venta.
e Ejemplos y casos pricticos.

¢ Videos demostrativos-formativos de venta en
mostrador.

5. LA COMUNICACION NO VERBAL EN
UNA VENTA

¢ Contacto visual.

e Gestos faciales (expresion de la cara).

® Movimientos de brazos y manos.
e Postura y distancia corporal.
e Casos pricticos.

6. COMO SUPERAR LAS OBJECIONES
DE UN CLIENTE EN UNA VENTA DE
MOSTRADOR

* Tipos de objeciones.

¢ Formas para superar objeciones.

e Casos pricticos.

7. COMO GENERAR VENTAS CRUZADAS.
COMO AUMENTAR EL IMPORTE POR
ALBARAN

¢ Cuédndo existen posibilidades de hacer una venta
cruzada.

* Tipos de venta cruzada.

e Planificacién de la venta cruzada.

e Casos pricticos.

8. FIDELIZACION DE LOS CLIENTES DE
MOSTRADOR. CONSIGA UN BUEN
MARGEN

e Conocimiento del cliente.

® Marketing one to one.

e Técnicas de fidelizacién mis exitosas.

6 Dirigido a:

Profesionales de la distribucién (de sectores profe-
sionales, de suministros industriales, materiales
para la construccidn, etc.) que hagan venta directa
en mostrador y puntos de venta interesados en
incrementar la rentabilidad de los mismos.

BARCELONA

21 de octubre de 2010
Hotel Catalonia Berna
C/ Roger de Lluria, 60

MADRID

28 de octubre de 2010
Hotel Catalonia las Cortes
C/ del Prado, 6

Horario: de 10 a 18:30 horas




Seminario impartido por profesionales en ejercicio

P Metodologia:

La metodologia combinard la exposicidn ted-
rica con la participacién de los asistentes a
través de ejercicios practicos y el andlisis de
multiples ejemplos reales.

Precio:

470 € + 18 % de IVA. Esta cuota incluye la
asistencia al seminario, comida y la docu-
mentacién de trabajo. Los asistentes al
seminario recibirdn el correspondiente
certificado de asistencia.

@ Material ae Trabajo:

Los asistentes recibirdin documentacién que
les permitird el maximo aprovechamiento del
seminario.

Con la colaboracion de:

Este curso puede ser bonificable por la Funda-
cion Tripartita para la Formacién en el Empleo.
Tramitamos su bonificacién sin coste adicional
para su empresa. Consultenos.

Imprescindible remitir toda la documentacion requeri-
da 10 dias antes de la fecha de imparticion del curso.

Flint

www.flint.com.es

BARCELONA
Consell de Cent, 341
08007 Barcelona
Tel. 932 721 366

Fax 932 721 491

MADRID
Veldzquez, 53 2°izda.
28001 Madrid

Tel. 902 021 206

Fax 902 021 207
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Iniciativas Empresariales

| estrategias de formacién

BILBAO

Avda. Los Chopos, 39
48990 Getxo

Tel. 902 021 206

Fax 902 021 207

FORMACION A MEDIDA:
CURSOS IN COMPANY.

Iniciativas Empresariales les ofrece
también este curso en la modalidad in
company. Esta formacién a medida
permite adaptar el contenido y los
objetivos a las necesidades concretas
de su empresa. Los asistentes podrin
adquirir las destrezas y conocimientos
necesarios para optimizar al maximo
su trabajo.

Todos nuestros profesores son
profesionales en activo, cuya trayecto-
ria y experiencia aseguran una forma-
ci6én actual y dindmica, clave del éxito
de todas nuestras acciones formativas.

El resultado final sera:

e Un analisis a medida.

* La planificacién de la accién
formativa mas coherente.

* Una eficiente puesta en prictica.

 Un seguimiento, control y ajuste
continuo de la actuacién formativa.

® Una fluida comunicacién formador-
empresa.

Iniciativas Empresariales tiene solu-
ciones para todas las necesidades de
formacién de su empresa. Nuestro
equipo estd a su disposicién para
disefar y desarrollar cualquier tipo
de accién formativa, todo ello avala-

do por las numerosas empresas que

nos los han solicitado.

"Invertir en conocimientos produce

www.iniciativasempres ariales.com e-mail: attcliente@iniciativasempresariales.com

siempre los mejores intereses"

. » . . . L Benjamin Franklin
De acuerdo con la Ley Organica 15/99, de Proteccién de Datos, informamos que los datos de contacto del destinatario/a para la remisién de este

folleto, provienen de un fichero de Iniciativas Empresariales, S.L. en el que se tratan para mantenerle informado de nuestros cursos. En caso de
que no desee recibir nuevos folletos o bien desee ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacién y oposicion, puede dirigirse a Iniciativas
Empresariales, S.L., C/ Consell de Cent 341, 1° 08007 Barcelona o C/ Veldzquez 53 2° 28001 Madrid.




