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TECNICAS COMERCIALES. LA SATISFACCION DEL CLIENTE

TEMA 1 LA SATISFACCION DEL CLIENTE

= Definicion.

= Complacer al cliente es rentable.
= Aspectos de la satisfaccion.

= Valor anadido.

= Sistema de valores del cliente.

= Motivaciones de compra.

TEMA 2 ORIENTACION AL CLIENTE

= La orientacidn al cliente.

= Identificacion de los clientes.
= Estrategias comerciales.

= Tipos de clientes.

= Personalizar el producto.

TEMA 3 LA IMPORTANCIA DE LA ATENCION AL CLIENTE

= Laimagen cuenta.

= El saludo correcto.

= Actuar en reuniones y comidas.
= Actitud ante una queja.

= La comunicacién efectiva.

= Saber escuchar.



TEMA 4 LAS EXPECTATIVAS Y EL MARKETING

= Las expectativas.

= (Concepto de marketing.
= Promesas y realidad.

= Elfactor sorpresa.

= Rentabilidad de la publicidad.

TEMA 5 LA PSICOLOGIA COMERCIAL

= Analisis del perfil comercial.

= Conocer a la competencia.

= Estrategia de actuacion.

= Preparacion psicologica.

= Empatia y asertividad.

= Inteligencia emocional como herramienta comercial.

= Dominio del lenguaje corporal.

TEMA 6 SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

= Fidelizacién de clientes.
= Seguimiento.

= Servicios Post-Venta.

= Mantener el contacto.

= [ncentivos.



