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Objectius:

Objectiu general:
- Analitzar i comprendre els elements que intervenen en una presentacié comercial i les necessitats dels clients

Objectius especifics:
- Adquirir coneixements sobre el procés comunicatiu en una situacié de venda i I'argumentacié que cal fer
- Aprendre a detectar indicis de compra i tecniques per presentar el preu i tancar la venda

Continguts:

1. La presentacio

1.1. Determinar aquells elements que intervenen en una presentacié

1.2. Analitzar la c.n.v. i la seva importancia en la presentacid i en el procés global de la venda
1.3. Analitzar cada un d'aquests elements en les arees

1.4. Coneixements necessaris

1.5. Destreses implicades

1.6. Comportament optim

2. - L'analisi de necessitats

2.1. Respondre la pregunta: per que compra el client?

2.2. Analitzar I'empatia com a tecnica basica per aconseguir coneixer les necessitats del client
2.3. Aprendre a realitzar les preguntes adequades per extreure el maxim d'informacié
2.4. Analitzar i desenvolupar el procés d'escolta activa

2.5. Determinar el tipus de client i I'estrategia per abordar-lo

3. - L'argumentacié

3.1.Analitzar i desenvolupar el procés de la comunicacié intencional

3.2. Determinar diferents tipus d'arguments

3.3. Establir les fases que componen I'elaboracié i exposicid de I'argument

3.4. Analitzar els requisits necessaris per elaborar i desenvolupar arguments

3.5. Aprendre técniques de comunicacid persuasiva que facilitin la fluidesa del pensament i el control de la improvisacié
3.6. Practiques

4. - El tractament de les objeccions

4.1. Analitzar i estudiar els diferents tipus d'objeccions

4.2. Elaborar estratégies per fer front a cada tipus d'objeccio

4.3. Determinar els requisits necessaris per detectar i abordar eficagment les objeccions
4.4. Practiques

5. - Técniques de presentacié del preu

5.1. Establir elements implicats en la conclusié o tancament de la venda

5.2. Aprendre a detectar, analitzar i valorar els indicis de compra

5.3. Treballar diferents técniques per presentar el preu

6. - Tecniques de tancament

6.1. Analitzar els requisits necessaris realitzar un tancament de venda reeixits

6.2. Treballar diferents técniques de tancament

6.3. Practiques
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