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ARGUMENTACION Y OBJECIONES EN EL
PROCESO DE VENTA
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ONLINE

Duracién: 10 H Horas presenciales: O H Horas online: 10 H

Familia: COMERCIO Y MARKETING
Area: NO PRL

Dirigido a:

- Trabajadores, personas desempleadas, auténomos, personal de direccién, etc. que
deseen adquirir, mejorar o afianzar los conocimientos tedrico-practicos relacionados con
su puesto de trabajo o su pasada, presente o futura trayectoria laboral, con una
formacion académica acorde con las exigencias requeridas para realizar la accion
formativa con aprovechamiento.

Objetivos:

Saber como utilizar las técnicas de comunicacién personal, telefénica y escrita para tratar
las situaciones dificiles con la mayor eficacia. Conocer las técnicas mas eficientes de
persuasion y negociacion para convertir a los clientes insatisfechos en clientes fieles.
Saber utilizar herramientas para transmitir una immagen de empresa interesada en la
atencién y servicio al cliente.

Metodologia:

Metodologia basada en la realizacion de la formacidn a través de una plataforma de
teleformacion o e-learning, permitiendo al alumn@ interactuar con el tutor/a, a través de
tutorias personalizadas y otras herramientas como chat, foros, etc., desde un desarrollo
planificado y sistematizado de la accién formativa, permitiendo al alumno realizar la
formacién desde cualquier lugar y a en todas las franjas horarias, evitando asi
desplazamientos pudiendo conciliar vida familiar y laboral. El contenido se basa en
paguetes SCORM, videos, actividades, exdmenes, etc.

Contenidos:

1. ARCUMENTAR ES VENDER

2. OBJECIONES Y EXCUSAS

3. ACTITUD ANTE LAS CRITICAS Y RECLAMACIONES
4. LA ATENCION TELEFONICA
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