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Venta en Farmacia

‘ Introduccion

El objetivo de este curso es perfeccionar un sistema de trabajo de atencion al cliente, en el cual, el
equipo a través de la venta-consejo, genere mayores resultados economicos y rentabilidad en la
farmacia.

De esta forma seremos capaces de dar una atencion mas integral y satisfactoria a nuestros clientes
al mismo tiempo que nuestras ventas aumentaran a través del consejo farmacéutico.

Objetivos

En este curso partimos de la motivacion a la venta. ; Como podemos motivar a
nuestros colaboradores para que vendan mas y mejor? A través de los videos
descubriras la escalera de la venta y sus 6 escalones. En cada etapa os descu-
briremos los trucos que hay para poder conseguir motivar a los colaboradores a
realizar un excelente consejo farmacéutico.

Al finalizar tendras 24 fichas de ventas que pueden ser practicadas a un ritmo
facil y comodo de dos al mes. Encontraremos ventas cruzadas en su mayor
parte relacionadas con las categorias de dietética de adultos y fitoterapia, las
cudles van asociadas a patologias como diabetes, colesterol, hipertension,
dificultades de movilidad, sobrepeso, candidiasis, resfriados, atopia, ansiedad,
insomnio, etc...y otras situaciones como deporte, menopausia, sisterma inmuni-
tario comprometido...

Cada una de las 24 ventas de este curso se apoyan en un proceso de venta
planificado y bien estructurado en el cual se presentan los pasos a sequir para
tener mayor probabilidad de éxito con nuestros clientes.

1. El cliente acude a la farmacia con una necesidad o motivacion de compra.

2. El colaborador sondea las necesidades del cliente, argumenta una solucion
con atencion farmacéutica y cierra la venta.

= Contenidos
INDICE DE CONTENIDOS
¢ Bienvenida e Introduccién ;Qué es la motivacién a la venta?.
e ;Qué tipos de clientes tienes?.
¢ ¢ COmo mido la satisfaccion del cliente? Percepcidn vs expectativa.

e Si usted es igual a sus competidores ¢porqué van a querer comprar en su farmacia?
¢ Cémo se genera VAP?.

e Venta — Consejo o Técnicas de venta o Venta — Activa o Venta Cruzada o .... ;Qué es
vender?.

¢ ;Qué hacen otros establecimientos?.
e “Primer dia en la carrera de farmacia” ¢ Cual es el objetivo de la venta?.

¢ ;Qué perfil de venta tenemos? ;despachador, .... gestor?.



Venta en Farmacia

e ;Qué es un protocolo de venta?.

e Somos cautivos de nuestros habitos.

e Dale CEPA al DAFO con el CAR.

o El cliente siempre tiene razén.

e La venta es como una escalera de 5 peldafios ¢los subimos?.
¢ Protocolo de acogida.

e Acoger al cliente: la importancia de una acogida cordial.

e Acoger al cliente: CV y CNV.

e Acoger al cliente: Burbuja de intimidad.

e Conocer al cliente: necesidades y motivaciones de compra.
e Conocer al cliente: nadie puede querer lo que no conoce.

e Convencer al cliente: generar un argumento de venta profesional.

e Convencer al cliente: venta cruzada, venta encadenada, up selling, ...

e La importancia del consejo farmacéutico.

e Concluir la venta.

o Trato al cliente en la despedida.

e Todo es cuestion de actitud.

e Preguntas frecuentes:
- Y si ... me viene un cliente terrorista ......
- Y si ... un cliente estda muy enfadado ......
- Y si ... un cliente se mete en mi venta......
- Y si ... no para de hablar por el movil ......

¢ Dudas en el proceso de venta.

e Trucos de venta.

¢ Ejemplo de fichas de venta.

e Resumen final y conclusiones.



