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Técnicas de Venta telefonica

Duracion: 56 horas.
Modalidad: online
En este curso online aprenderas:

- Aprendizaje de los parametros clave en la venta telefénica

- Aumentar la productividad y eficiencia al teléfono mejorando |as capacidades de escucha
- Argumentar las objeciones de los clientes

- Cerrar con éxito las ventas

Contenidos

. 1. Introduccién a La Venta Telefonica
o Introduccion aLa Venta Telefénica

o LaVentaTelefonica
- 2. Elementos queintervienen en la comunicacion Telefénica

= Elementos que intervienen en la comunicacion Telefonica
v LaVoz

o LaEntonacion

o LaArticulaciony laVelocidad

o El Lenguaje

o El Lenguaje Negativo

o El Lenguaje Positivo

o LaEscuchaActiva

o LaEscuchaActivall

o Las Actitudes

o LasActitudes |
- 3. Preparacion dela Llamada
o Preparacion de laLlamada

www.CursosEducate.com



https://cursoseducate.com

E d u c a C/ Datiles,n° 16
29130 Alhaurin de la Torre (Mélaga)

formacion e-learning TIf: 952 417 000 / Fax: 952 414 745

o Obtener Informacion de los Clientes

o

Preparacion del Contacto

o LaPreparacion Psicol6gica antes de la Llamada

o Mangjar los Tiempos de LIamadas

o Tiempos de Respuesta a una Peticion de Informacion

o LaLlamadaen Frio
- 4. Preparacion del Argumentario de Ventas
o Preparacion del Argumentario de Ventas

o El Proceso de Creacion de Argumentos de Ventas
- 5. Trabajar con los " Filtros’ (Secretarias, Recepcionistas)
o Trabajar con los “Filtros’ (Secretarias, Recepcionistas)

o Dificultades Frecuentes al Readlizar laLlamada
. 6. Presentacion al comienzo dela llamada
o Presentacion al comienzo de lallamada

o Captar laAtenciény € Interés con la Apertura
o El Saludo y la Presentacion

o Determinar los Objetivos de laLlamada
- 7. Escuchar Activamentey Establecer Rapport con € Cliente
o Escuchar Activamente y Establecer Rapport con el Cliente

o Saber Preguntar
o Las Mativaciones de Comprade los Clientes

o Argumentar
. 8. Las Caracteristicas del Producto o Servicio
v Las Caracteristicas del Producto o Servicio

o LasVentgjasy Beneficios del Producto o Servicio

o Las Ventgjasy Beneficios del Producto o Servicio (I1)
- 9. Exponer la Argumentacion Comercial
o Exponer la Argumentacion Comercial

o Secuencia de la Argumentacion Comercial: Apertura
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o Secuencia de la Argumentacion Comercial: Desarrollo
= Secuencia de la Argumentacién Comercial: Presentacion de Beneficios
o Secuencia de la Argumentacion Comercial: Presentacién de Beneficios |

o Algunas Recomendaciones parala Argumentacion Comercial
- 10. Rebatir Objeciones
o Rebatir Objeciones

o Tratamiento de Objeciones

o Tratamiento de Objeciones ||

o Pautas de Conducta en el Tratamiento de Objeciones

o Objeciones més Habituales en el Momento de Redlizar la Llamada
o Tipos de Objeciones

o Tipos de Objeciones||

o Técnicas para Rebatir Objeciones

o Técnicas para Rebatir Objeciones |

= Técnicas para Rebatir Objeciones 11

o Reglas de Oro en € Tratamiento de Objeciones
- 11. El Cierre
o El Cierre

o El Cierre de Venta

= Algunos Tipos de Sefiales de Interés en Cerrar la Compra

o Algunos Tipos de Sefides de Interés en Cerrar la Comprall
o Requisitos durante lafase del Cierre de Venta

= Técnicas de Cierre

o Técnicasde Cierrell

o Llamadas de Seguimiento

o Resumen de las Técnicas de Cierre
. 12. Actividadesfinales
o Actividades finales
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o Actividad Role Play 1: Venta Telefonica a Particulares

o Actividad Role Play 1: Venta Telefonica a Empresas
- 13. Test Final
o Documentacion

o Test Find
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