
ESQUEMA

1.1. La importancia de ser proactivo.

1.2. El esfuerzo continuado.

 Habilidades 
comerciales

2. La atención y gestión 
    telefónica de clientes

2.1. La Orientación al Cliente.

2.2. Proceso de asesoramiento comercial 
       a clientes.

2.2.2. Comportamiento del vendedor
           y consumidor en el punto de venta

2.3. Atención de las necesidades del cliente.

1. Proactividad comercial

5.1. El cierre de venta.

5.2. Fases en el proceso de cierre de la venta.

5.3. Señales de compra.

5. Técnicas eficaces para 
     el cierre de ventas

3.2. Proceso de asesoramiento comercial 
       a clientes.

3. Convertir oportunidades 
    en necesidades

2.2.3. Observación y clasificación 
          del cliente

2.3.1. Clasificación de las necesidades

3.2.1. ¿Qué características personales 
          debe tener un asesor para saber 
          comunicar?

3.3. Atención de las necesidades del cliente.

4.2. La comunicación con el cliente.
 

4. Atención eficaz al cliente

4.2.1. Clasificación de las necesidades

4.3. Escuchar al cliente.

4.1. La orientación al cliente.

2.2.1. El proceso de decisión de compra

4.3.1. Saber escuchar

4.3.2. Los obstáculos de la escucha activa

3.1. El proceso comercial y la detección 
     de oportunidades.


