
Atención al cliente

Objetivos
“El cliente, lo más importante”. Sin duda, un buen slogan que, de una forma u otra, muchas empresas lo
expresan en sus mensajes publicitarios. Pero “del dicho al hecho…” ¿Se está preparado técnicamente para
realmente dar el mejor servicio a nuestros clientes? La respuesta está en este curso que le prepara para
dotarle de mayor fluidez en las relaciones interpersonales, conocer mejor a cada tipo de clientes, corregir los
fallos, atender las reclamaciones…Un buen servicio a los clientes es hoy en día una ventaja competitiva que
diferencia en el mercado.
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Técnicas de ventas y negociación

Objetivos
Curso completo que reúne los aspectos del marketing que se relacionan directamente con la comunicación
tanto con el cliente como entre empresas, organizaciones…Siempre con un fin último: alcanzar el éxito. Sin
duda, aprenderá una serie de técnicas que son imprescindibles si sus objetivos se enfocan a cerrar
operaciones de compra-venta como: la planificación personal, métodos de contacto, presentación de
productos, resolución de objeciones, técnicas de cierre…Culminará su proceso formativo entrando en el
plano negociador asimilando conceptos como: la negociación en grupo, tácticas y trucos, errores en la
negociación…incluso técnicas de presentaciones orales eficaces.
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Telemarketing

Objetivos
En este curso comenzaremos por obtener unos conocimientos imprescindibles sobre lo que se denomina
Marketing “conjunto de gestiones y técnicas fundadas en el conocimiento del mercado, cuyo objeto es la
determinación de una estrategia comercial”. Telemarketing se refiere, por tanto, al uso del teléfono en la
estrategia comercial y en la comunicación con el cliente. Este programa formativo es muy completo pues
también se analiza la conducta del consumidor, la fidelización y satisfacción del cliente, cómo tratar la
reclamación, las técnicas de venta en general así como lo que actualmente se denomina e-marketing y que
trata el marketing en Internet.
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