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TECNICAS DE VENTA

Cadigo: 4191

Estos Cursos estan compuestos por un pack de formacion ideados para desarrollar Formaciéon Continua en las

113

modalidades

a distancia” y/u “on line”. Los contenidos de nuestros cursos, ajustados a los certificados de

Profesionalidad, dan cobertura a un gran numero de cualificaciones profesionales. Cada pack de formacion se compone
de: manual 6 temario del alumno, cuaderno de anotaciones, prueba de evaluacion y cuestionario de calidad y en su caso
CD o DVD o claves para el acceso al aula virtual basada en la plataforma libre mas conocida Moodle. Ofrecemos un
servicio especializado de tutorias en las modalidades “a distancia” y “on-line”, por el que mas de 100 profesionales
cualificados gestionaran su curso formativo, tanto a nivel administrativo y docente, encargandose de:

Tutor personal por alumno.

Gestion del envio del temario o manual formativo.
Seguimiento permanente del aprendizaje.
Resolucion de dudas.

Emision de un diploma acreditativo.

M

> Modalidad: Distancia
» Duracion: TipoB

> Objetivos:

Adquisicion y/o actualizacion de conocimientos en las técnicas de venta aplicdndolas al comercio.

> Contenidos:

Procesos de venta

Tipos de venta

Fases del proceso de venta
Preparacion a la venta
Aproximacion al cliente
Analisis del producto/servicio
El argumentario de ventas

Aplicacioén de técnicas de venta

Presentacion y demostracion del producto/servicio
Demostraciones ante un gran nimero de clientes
Argumentacion comercial

Técnicas para la refutacion de objeciones
Técnicas de persuasion a la compra

Ventas cruzadas

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
Técnicas de comunicacion no presenciales

Seguimiento y fidelizacion de clientes
La confianza y las relaciones comerciales
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Estrategias de fidelizacion
Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing
Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM)

Resolucién de conflictos y reclamaciones propios de la venta
Conflictos y reclamaciones en la venta

Gestidon de quejas y reclamaciones

Resolucion de reclamaciones
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