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FORMACION

COMERCIAL/VENTAS
Modalidad:

presencial con una duracion 8 horas

Objetivos:

Adquirir y/o actualizar los conocimientos en las técnicas de venta aplicandolas al comercio.

Contenidos:

Procesos de venta

Tipos de venta.

Fases del proceso de venta.
Preparacion alaventa.
Aproximacion al cliente.
Andlisis del producto/servicio.

El argumentario de ventas.

Aplicacion de técnicas de venta
Presentacion y demostracion del producto/servicio.

Demostraciones ante un gran nimero de clientes.

Soluciones
Formativas
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Argumentacion comercial.

Técnicas paralarefutacion de objeciones.
Técnicas de persuasion ala compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas ala venta.

Técnicas de comunicacion no presenciales.

Seguimiento y fidelizacion de clientes

Laconfianzay las relaciones comerciales.

Estrategias de fidelizacion.

Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.

Aplicaciones de gestién de relaciones con € cliente (CRM).

Resolucién de conflictos y reclamaciones propios de la venta
Conflictosy reclamaciones en la venta.
Gestion de quejas y reclamaciones.

Resolucion de reclamaciones.

Soluciones
Formativas
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