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CURSO TECNICA DE ATENCION A
CLIENTES Y VENTAS EFECTIVAS

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunion con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado
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gol Objetivo general

El objetivo general de este curso es desarrollar habilidades efectivas para
mejorar la atencién al cliente y optimizar las técnicas de ventas,
asegurando satisfaccion y fidelizacion.

@ Objetivos especificos

e Mejorar la comunicacién con los clientes.
¢ Implementar técnicas de ventas efectivas.

e Aumentar la satisfaccidén del cliente.
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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:

Mdédulo 1: Introduccion a la Atencién al
Cliente

. Definicién de atencién al cliente.

. Importancia de la atencién al cliente.

. Expectativas del cliente.

. Factores clave en la atencién.

. Principios de una buena atencién.
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Mddulo 2: Comunicacion Efectiva

1. Elementos de la comunicacién.

2. Tipos de comunicacién.

3. Barreras de comunicacion.

4. Escucha activa.

5. Técnicas para mejorar la comunicacién.

Mddulo 3: Identificacion de
Necesidades

1. Anélisis del cliente.

2. Técnicas de sondeo.

3. Interpretacién de sefiales.

4. Personalizacién de servicios.

5. Adaptacién de la oferta.

Mddulo 4: Técnicas de Ventas efectivas
1. Proceso de ventas.

2. Estrategias de persuasién.

3. Manejo de objeciones.

4. Cierre de ventas.

5. Seguimiento postventa.

Médulo 5: Manejo de Situaciones
Dificiles

1. Identificacién de conflictos.

2. Técnicas de resolucion.

3. Mantenimiento de la calma.

4. Estrategias de negociacién.

5. Aprendizaje de experiencias pasadas.

Mddulo 6: Fidelizacion de Clientes
1. Importancia de la fidelizacién.

2. Programas de lealtad.

3. Creacién de relaciones duraderas.
4, Satisfaccion del cliente.

5. Mediciéon de lealtad.

Médulo 7: Evaluacién y Mejora
Continua
. Evaluacién del servicio.
. Identificacion de areas de mejora.
. Planificacién de acciones.
. Implementacién de mejoras.
. Monitoreo de resultados.
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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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