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TECNICAS DE VENTAS,
NEGOCIACION Y ATENCION AL
CLIENTE

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunién con Relator Incluye : : : : : : : :
Presencial/Elearning Costo O Diplima y Certificado . « « «

=% info@gocursos.cl | @ www.gocursos.cl | @lrarrazaval #688 A Nufioa




gol Objetivo general

Capacitar a los participantes en técnicas efectivas de atencién a clientes
y ventas para mejorar la calidad del servicio y aumentar las ventas de la
empresa.

@ Objetivos especificos

e 1. Mejorar la comunicacién con los clientes
e 2. Dominar las técnicas de venta

e 3. Fidelizar a los clientes actuales
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincroénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesory clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que tu interactdan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente.

horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1: Fundamentos de Atencidén al
Cliente y Ventas

Concepto y objetivos de la atencién al cliente
Impacto de la atencién al cliente en la
fidelizacién y la reputacién

Tipos de clientes y sus expectativas
Introduccién a las técnicas de ventas:
definicién y objetivos

El proceso de venta: desde la prospeccién
hasta el cierre

Médulo 2: Herramientas de
Comunicacidén y Ventas

Comunicacion efectiva: habilidades verbales y
no verbales

Escucha activa y empatia en la interaccién
con clientes

Estrategias para manejar objeciones y
objeciones frecuentes

Técnicas de cierre de ventas: métodos y
cuando utilizarlos

Herramientas digitales y tecnoldgicas para
ventas

Médulo 3: Estrategias para la Atencién al
Cliente

Gestién proactiva de quejas y reclamos
Creacion de experiencias positivas para el
cliente

Técnicas para la personalizacién del servicio
Estrategias para mantener la satisfacciéon del
cliente

Moédulo 4: Técnicas Avanzadas de
Negociacion

Fundamentos de la negociacién efectiva
Preparacion y planificacion para una
negociacion exitosa

Estrategias de negociaciéon y tacticas de
persuasion

Manejo de conflictos y resolucién de disputas
Negociacién en ventas: casos practicos y
simulaciones

Moédulo 5: Estrategias de Venta y
Persuasion

Técnicas de venta consultiva y solucién de
problemas

Estrategias para generar valor y construir
relaciones

Uso de datos y andlisis para la toma de
decisiones en ventas

Técnicas de persuasién y su aplicacién en
ventas

Modulo 6: Gestion de la Relaciéon con el
Cliente

Estrategias para la fidelizacion y retencién de
clientes

Programas de lealtad y su implementacién
Técnicas para el seguimiento post-venta y la
reactivacién de clientes inactivos

Andlisis del ciclo de vida del cliente y su
impacto en las ventas

Modulo 7: Evaluacion y Mejora Continua
en Ventas y Atencién al Cliente

Métodos de evaluacién del rendimiento en
ventas y atencién al cliente

Indicadores clave de desempenio (KPIs) y
cémo usarlos

Estrategias para la mejora continua y el
desarrollo profesional

Implementacién de cambios y adaptacién a
nuevas tendencias y tecnologias
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Datos del Organismo Capacitador:

Nombre Empresa OTEC: Capacitaciones GoCursos SPA

Rut: 77919346-2

Giro: Servicio de Capacitaciones

Direccidn Irarrazaval 690 Nufioa Santiago de Chile
Cuenta Bancaria Cuenta Corriente 95466877 Banco Santander
Email: contacto@gocursos.cl
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