Sobre el curso

El presente curso entrega recursos de gestion que permiten hacer un seguimiento del Deta I Ies
desempeno en el proceso de ventas. Asi, otorga los conocimientos fundamentales sobre
los requerimientos de un lider de ventas, las técnicas que puede usar para mejorar su
comunicacion con los clientes y las estrategias para tratar con ellos en las etapas del
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proceso comercial. Al finalizar el curso, se espera que estas herramientas sean aplicadas ®© 105 horas
para conseguir una mejoria en el trato con clientes y, por consiguiente, un incremento en
las ventas. = Nivel 2

© 588.000

Que aprenderas

"Actitudes y habilidades con las que debe contar un buen vendedor, técnicas para que los
vendedores puedan comunicarse efectivamente, aspectos fundamentales a considerar
en cada etapa del proceso de venta, ademds de herramientas para el manejo de
objeciones y expectativas considerando los distintos tipos de clientes, junto con sus
caracteristicas.

Contenido del curso

1- Rol del vendedor

- Caracteristicas de un buen vendedor.

- Importancia de la escucha activa, la empatia y
honestidad, entre otfros rasgos.

- Funciones de un vendedor.

- Actitudes para efectuar una venta.

- Técnicas de comunicacion efectiva.

3 - El proceso de venta

- Fundamentos de una venta.
- Etapas de una venta.

- Contacto con cliente y presentacion del producto.

- Negociacién y manejo de objeciones.
- Concretar una venta.
- Proceso de posventa.

2 - Comunicacion y trato con clientes

- Tipos de clientes y sus caracteristicas.

- El trato con clientes.

- Frases a evitar en la comunicacion con clientes.
- Herramientas para tratar con clientes seguin su
comportamiento.

- Estrategias de atencién al cliente.
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