INDICE TECNICAS COMERCIALES. GESTION DE OBJECIONES

TEMA 1 CONOCIENDO LAS OBJECIONES

=  Quéson.
=  Adelantarsea la objecién.
= Actitud adecuada del vendedor.

=  Testdeevaluacion.

TEMA 2 PROCEDIMIENTOS PREVIOS

*  Procedimientos contralas objeciones.
» Prevencion delas objeciones.

=  Testdeevaluacion.

TEMA 3 LA COMUNICACION

»  Definicién de comunicacion.

= Elprocesoy las funciones de la comunicacion.
» Elmensajey las fuentes de lacomunicacién.

» Barreras einterrupciones dela comunicacién.
*» LaComunicacién Hablada.

=  Testdeevaluacion.

TEMA 4 LA IMAGEN Y LAS OBJECIONES

»  Marketing e imagen.
= Tipos desaludo.
=  Fo6rmulas de bienvenida.

= Testdeevaluacion.



TEMA 5 LA ESCUCHA ACTIVA

=  QOiry escuchar.

=  Beneficios de la escucha activa.

=  Elproceso delaescucha activa.

=  Elpensamiento.

=  (Coémo prestar mas atencion.

= Ejercicios paramejorar la atencion.

= Testdeevaluacion

TEMA 6 ELLENGUAJE CORPORAL

=  Definicidn.
= Controly conocimiento de los gestos.
=  Los gestos como herramienta de comunicacion.

=  Test deevaluacion.

TEMA 7 LOS CLIENTES

= Definicién.

= Importanciadel servicio al cliente.
=  Estrategias para tratar clientes.

= Tipos declientes.

=  Test deevaluacion.

TEMA 8 TIPOS DE OBJECIONES

=  Respuestas habituales.

=  Objecién como pregunta.

=  Objecién como oportunidad.
=  Objeciénal precio.

=  Transformar negativas.

=  Testdeevaluacion.



TEMA 9 RESPONDER A OBJECIONES

= Identificacion de las objeciones.
=  Pasos pararesponder alas objeciones.

* Tipos derespuestas.

=  Testdeevaluacion.

TEMA 10 TECNICAS PARA OBJECIONES

= Técnicas generales.

=  Testdeevaluacion.
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