La manera mas sencilla de que crezca
 organzacon e Ep——

= ﬁ M‘m ' 1SO 27001
CONLOS LlDERE§ EN EE-EG 0 m ‘ fae—
FORMACION NS e

Habilidades comerciales
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas
Objetivos:

Adquirir conocimientos para €l desarrollo de habilidades comerciales y conocer, analizar y acercarse a
los habitos de los clientes y €l proceso y |as técnicas de venta para garantizar su cierre.

Contenidos:

Unidad 1: Proactividad comercial.

? Laimportancia de ser proactivos.

? El esfuerzo continuado.

? Laorientacion d cliente.

? Laimagen que transmitimos al cliente.

? Planificacion y optimizacion de recursos.

? Reglas para ser proactivos.

Unidad 2: La atencion y gestion telefonica de clientes.
? Laorientacion a cliente.

? Atencion de las necesidades del cliente.
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? Incrementar el valor delos clientes actuales.

? Elementos que intervienen en la comunicacion.
? Laexpresion verbal.

? Laescuchaactiva.

? Descubrir necesidades.

? Llamadas de peticidn de informacion.

? Tratamiento de reclamaciones.

Unidad 3: Laentrevista comercial.

? Preparacion de la entrevista comercial.

? Laentrevista comercia y la comunicacion.

? Estructura de la comunicacion.

? La comunicacion no verbal.

? Lacomunicacion verbal.

? Ladeteccion de necesidades.

? Las preguntas.

? Laescuchaactivay la empatia.

? Lacapacidad de sintonizar emocional mente con la otra persona.
? Las habilidades comerciales como emisoresy como receptores de la comunicacion.

? Defectos y barreras para una buena comunicacion.
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Unidad 4: Convertir oportunidades en necesidades.
? El proceso comercial y la deteccion de oportunidades.
? Proceso de asesoramiento comercia aclientes.
? Atencion de las necesidades del cliente.
? Incrementar €l valor de los clientes actuales.
? Laventa cruzada.

? Generacion de confianza.

Unidad 5: Argumentacion comercial.

? Las caracteristicas del producto o servicio.

? Las ventgas comerciaes del producto o servicio.
? Los beneficios del producto o servicio.

? Secuencia de la argumentacion comercial.

? Laargumentacion: Esquema a seguir.

? Algunas recomendaciones practicas para la argumentacion comercial.

Unidad 6: Tratamiento de objeciones.

? Tratamiento de objeciones.
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? Qué debemos hacer cuando € cliente nos plantea una objecion.
? Tipos de objeciones y formas de afrontarla.
? Técnicas pararebatir objeciones.

? Reglas de oro en €l tratamiento de objeciones.

Unidad 7: El cierre de ventas.

? El cierre de laventa.

? Fases en el proceso de cierre de laventa.
? Las seflales de compra.

? Algunos tipos de sefiales de interés.

? Requisitos para el cierre de laventa.

? Técnicas de cierre.

Unidad 8: Fidelizacion y seguimiento de clientes.
? Concepto de fidelizacion de clientes.

? Gestion de clientes.

? Vinculacion de clientes.

? Ventgjas de fidelizacion.

? Factores de fidelizacion.

? Componentes y propdésito de la gestion de relaciones con el cliente (CRM).
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Unidad 9: Atencion eficaz a cliente.
?Laorientacion d cliente.
? Lacomunicacion con €l cliente.
? Comunicacion no verbal.
? Laoficinao establecimiento y €l puesto de trabajo.
? Como tratar a nuestros clientes seguin su actitud.

? Tratamiento de quejas y reclamaciones.

Unidad 10: Lacomunicaciény el lenguaje no verbal para el éxito de venta.
? El proceso de laventay la comunicacion.
? Estructura de la comunicacion.
? Preparacion de laventa.
? Recomendaciones para la presentacion.
? Ladeteccion de necesidades.
? Sintonia emocional.
? Habilidades como emisores.
? Habilidades como receptores.

? Barreras en la comunicacion.

Soluciones
Formativas

L&
Ibérica

——

_ AVDA. DE BRASIL, 6-T° PLANTA
. 28020MADRID. e
| 'relf.smz.aoi‘-':g»slsg_ssss: "




La manera mas sencilla de que crezca
fu organizacion
CON LOS LIDERES EN

FORMACION

1SO 27001

LL-C (Certification)

Unidad 11: Técnicas eficaces para €l cierre de ventas.
? El cierre de venta.

? Fases en el proceso de cierre de venta.

? Sefiales de compra.

? Algunos tipos de sefidles de interés.

? Requisitos para el cierre de laventa.

? Técnicasde cierre.

? Después del cierre.

? Seguimiento de la venta.
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