LR VENDR PERSUASIVA:
TECNIQUES DE VENDA |
FORMACIO PER R VENEDORS

Cursos 100% subvencionats

Cansat/da del tipic curs de vendes
estereotipat? Busques noves idees per
a elaborar discursos de venda per-
suasius?

Vols augmentar la teva cartera de
clients i consolidar la ja existent?

Tenim el curs perfecte per a tu. En el curs de “Venda persuasiva” coneixeras les técniques més
potents per a entrar en sintonia amb el teu client/a potencial i aprendras a influir i seduir amb
creativitat. Descobriras els teus propis recursos interns i aprendras a identificar el verdader insi-
ght del client/a.

Adrecats a treballadors en actiu i autonoms

Totalment subvencionat per a treballadors del réegim general o bé autdnoms.
Del 01/10/19 al 31/10/19 de 16:00 a 20:00
40h Dimarts i Dijous

] Un certificat de formaci6 continua amb el detall de les hores realit-
zades y el contingut del curs.
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2.4. Analitzar i desenvolupar el procés d'escolta
1.La presentacio activa

d'objeccions
4.2. Elaborar estrategies per fer front a cada

1.1. Determinar aquells elements que interve-
nen en una presentacio

1.2. Analitzar la c.n.v. i la seva importancia en la
presentacio 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 qué 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 adequa-
des per extreure el maxim d'informacio

Grup
IEF

2.5. Determinar el tipus de client i l'estrategia per
abordarlo

3. L'argumentacio

3.1. Analitzar i desenvolupar el procés de la
comunicacio intencional

3.2. Determinar diferents tipus d'arguments

3.3. Establir les fases que componen l'elabora-
Ci6 i exposicié de l'argument

3.4. Analitzar els requisits necessaris per
elaborar i desenvolupar arguments

3.5. Aprendre tecniques de comunicacid
persuasiva que facilitin la fluidesa del pensa-
ment i el control de la improvisacio

3.6. Practiques

4. El tractament de les objeccions

4.1. Analitzar i estudiar els diferents tipus
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tipus d'objeccid

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

5.Téecniques de presentacio 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 tecniques per presentar
elpreu

6.Tecniques de tancament

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

6.2. Treballar diferents tecniques de tancament
6.3. Practiques
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