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Técnicasde
Fidelizacionde Clientes

Duracion: 76 horas.

Objetivos:

Conocerla importanciade mantener al cliente actual con un gradode satisfaccién adecuado. Abordar los
aspectos estratégicosy tacticos de las técnicas de fidelizaciénde clientes.

Contenidos:

Tema 1.- La Empresa.
Definicionde Empresa. Tipos de Empresa. El Entorno de la Empresa.

Tema 2.- La Actividad Comercial de la Empresa.
El Marketing. Determinantes del Marketing. Politicas de Producto. Politicas de Precio. Politicas de Promocion.
Politicas de Distribucion.

Tema 3.- Comportamientode Compray Venta: el Vendedor.
Perfil del Vendedor. Motivaciones del Vendedor. Medios de Comunicacion. Técnicas de Afirmacion de la
Personalidad.

Tema 4.- Comportamientode Compray Venta: el Comprador.
Méviles y Motivaciones de Compra. Habitos de Compra. Actitudes del Consumidor.Tipologiasde Consumidores.

Tema 5.- La Venta Directa.
Introduccién.La Acogida.La Argumentacidn.La Demostracién.El Cierre de la Venta.

Tema 6.- Técnicas de Comunicacion.

Introduccién.Elementos de Comunicacién.El Proceso de Comunicacién.Barreras de Comunicacion.Niveles de
Comunicacién.Actitudesy Técnicas Favorecedorasde la Comunicacién.Los Sistemas de Comunicacion.Tipos de
Reuniones.

Tema 7.- El sequimientode la Venta.
Introduccion.Cumplirlo Acordado.Mantener la Confianza. El Servicio Postventa. Las Reclamaciones.

FORMACION CONTINUA
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