Generalitat de Catalunya

Consorci per a la Formacié Continua
Zi de Catalunya

N.° expediente: PS20230074 N.° accién: 41 N.° grupo: 101

(Il

Entidad: CENTRO FORMACION AFS, S.L

Horas: 40h Modalidad: Teleformacion

Responsable: Sara Sanchez

Email: sarasanchez@afsformacion.com Telf.: 625 036 012

Fecha inicio: 23-02-2024 Fecha fin: 13-03-2024 Horario: 12:00-15:00
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CONTENIDOS

Las necesidades de la clientela y la comunicacion. (10 horas)
1.1. Descripcion de los elementos que intervienen en la comunicacién con la
clientela.
1.1.1. Comunicacién verbal.
1.1.2. Comunicacion no verbal.
1.2. Analisis de la importancia del aspecto fisico en un proceso de venta.
1.2.1. Técnicas de presentacion.
1.2.2. codigos de vestimenta.
1.3. Resumen de la piramide de Maslow segun las necesidades de la
clientela.
1.3.1. Tipo de necesidades.
1.3.2. Priorizar cada necesidad segun el producto o el servicio.
1.4. Identificacidén de los distintos tipos de clientela.
1.4.1. Tipo de clientela.
1.4.2. Caracteristicas.

. La argumentacion y las preguntas. (10 horas)

2.1. Descripcion de las fases del proceso de venta.
. Fases del proceso de venta.
. Caracteristicas principales de cada fase.
2.2. Formulacién de preguntas para la venta.
.1. Tipo de preguntas.
.2. Preguntas segun tipos de clientela.
2.3. Explicacion de los argumentos en el proceso de comunicacién para la
nta.
1. Ficha de producto.
2. Argumento de venta para cada producto.
2.4. Analisis de las técnicas de exposicion del producto.
2.4.1. Técnicas de saber escuchar.
2.4.2. Preguntas para identificar necesidades.
Tratamiento de objeciones. (10 horas)
3.1. Clasificacion de las objeciones.
.1. Tipo de objeciones.
.2. Caracteristicas.
3.2. Gestion de cada tipo de objecién.
3.2.1. Descripcién de cada tipo de objecién.
3.2.2. Reconduccion de las objeciones.
El cierre de la venta. (10 horas)
4.1, Descripcion de técnicas de presentacion del precio.
. Técnicas de resumen y exposicién del proceso de la venta.
. Técnicas de definicién del precio.
4.2. Técnicas de cierre de la venta.
. Tipo de técnicas.
. Requisitos para realizar el cierre.
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