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Entrevista de venta y contacto telefonico

DIRIGIDO A
Duracion

Cualquier persona que quiera mejorar sus habilidades comerciales y de atencién 55 horas
al cliente.

Modalidad
Teleformacién

OBJETIVOS

= Conocer las normas a utilizar en un contacto telefénico para concertar una entrevista, asi como las técnicas para
lograr la venta.

CONTENIDOS

*  Técnicas de comunicacion.

* El proceso de comunicacion.

*  Funciones del lenguaje.

* Lenguaje no verbal.

*  Obstaculos y niveles en la comunicacion.

* Lacomunicacién oral.

* Actitudes y técnicas en comunicacién oral.

= Aptitudes del personal de acogida.

* Elementos fundamentales en comunicacién oral.

*  Situaciény roles de compra.

* Reuniones y entrevistas. Intercambios de
informacién.

*  Elconsumidor.

* Lapirdmide de necesidades de Maslow.

*  Marketing y consumo.

*  Comportamiento del consumidor.

* El proceso de decisién de compra.

= El perfil del cliente.

*  Cdémo podemos estudiar al consumidor.

* Clientes y situaciones dificiles.

*  El contacto telefénico.

*  Actitudes empresariales en el proceso de venta.

* Inicio y objetivo del contacto telefénico.

*  Acceso ainterlocutores validos.

* Tipos de llamadas telefénicas.

* Quejas y reclamaciones.

* Laentrevista de ventas.

* Técnica de la entrevista de venta.

* Inicio erréneo de la entrevista.

* Transcurso de la entrevista.

= Cerrar la entrevista.

* Consolidacion.

* Laventa mediante la satisfaccién de necesidades.

*  El contacto telefénico.

* Laentrevista de venta.



