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Asesoramiento y Venta de Productos y Servicios

para la Imagen Personal
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

- ldentificar las demandas y necesidades del cliente para informar y asesorar sobre los productos y
servicios de venta en Imagen Personal.

- Realizar demostraciones del producto cosmético o aparato que se vende, mediante la aplicacion de
técnicas especificas de Imagen Personal, asesorando y destacando las caracteristicas y propiedades que
lo hacen idéneo para el cliente.

- Obtener la demanda del producto o servicio del cliente, utilizando las acciones promocionales
oportunasy las técnicas de venta adecuadas, dentro de los margenes de actuacion comercia establecidos
en laempresa.

- Redlizar procesos de seguimiento y post-venta que permitan mejorar la eficacia de las acciones de
ventay de prestacion del servicio.

- Atender y resolver, en e marco de su responsabilidad, las reclamaciones presentadas por |os clientes,
segun los criterios y procedimientos establecidos por la empresa.

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN EL MERCADO DE LA IMAGEN PERSONAL.
Diferencia entre productos y servicios estéticos.

Propiedades de | os productos cosméticos.

Naturaleza de |os servicios.

La servuccion o proceso de creacion de un servicio.

UNIDAD DIDACTICA 2. EL REPRESENTANTE COMERCIAL O ASESOR TECNICO.

Caracteristicas, funciones, actitudesy conocimientos.

Soluciones
Formativas
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Cualidades gue debe de reunir un buen vendedor/asesor técnico.
Las relaciones con los clientes.
Caracteristicas esenciales de | os productos y/o servicios que debe conocer un representante.

UNIDAD DIDACTICA 3. EL CLIENTE

El cliente como centro del negocio.

Tipos de clientesy su relacion con la prestacion del servicio.
La atencion personalizada.

Las necesidadesy los gustos del cliente.

Motivacion, frustracion y los mecanismos de defensa.

L os criterios de satisfaccion.

Las objeciones de los clientes y su tratamiento.

Fidelizacion de clientes.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y GESTION DE LA VENTA.

Lainformacion como base de laventa.

Manejo de las herramientas informaticas de gestion de larelacion con €l cliente.
Documentacion basica vinculada ala prestacion de servicios y venta de productos estéticos.
Normativa vigente.

UNIDAD DIDACTICA 5. PROMOCION Y VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS DE IMAGEN
PERSONAL.

Etapasy técnicas de venta.

Factores determinantes del merchandising promocional.

Laventa cruzada.

Argumentacion comercial.

Presentacion y demostracion de un producto y/o servicio. Puntos que se deben destacar
Utilizacion de técnicas de comunicacion en la venta de productos y servicios estéticos.

UNIDAD DIDACTICA 6. PROMOCION Y VENTA DE PRODUCTOSY SERVICIOS DE
ESTETICA

Seguimiento y post venta.

Seguimiento comercial.

Procedimientos utilizados en |a post venta.
Post venta: andlisis de lainformacion.

Soluciones
Formativas
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Servicio de asistencia post venta.
Andlisis de lacalidad de los servicios cosméticos.

UNIDAD DIDACTICA 7. RESOLUCION DE RECLAMACIONES.

Procedimiento de recogida de |as reclamaciones / quejas presenciales y no presenciales.
Elementos formal es que contextualizar la reclamacion.

Documentos necesarios 0 pruebas en una reclamacion.

Técnicas utilizadas en la resolucion de reclamaciones.

Utilizacion de herramientas informéti cas de gestion de relacion con clientes.

Soluciones
Formativas
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