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Técnicas de cierre de venta

i g
o, IEENel

. M1a didactica'gui

gidactica guiadidactga
juia dig@etica Jila didd
ica guiaNgelactiCgauia di

nJl
aclieo oUMAdidaC —

- IR - @

ja did
o B} -«

“_’/ -

' .

#



Guia Didactica

Objetivos

o Objetivos Generales

e Abordar el cierre de ventas contemplandolo como objetivo de las
diferentes fases del proceso de ventas y tomando conciencia de que
el mismo continla tras la venta, al establecer y trabajar una relacién
a largo plazo con el cliente.

o Objetivos Especificos

e Saber que es el cierre de una venta.

e Identificar los indicios que indican que la clientela esta lista para la
firma del contrato.

e Conocer las diferentes técnicas de cierre.

e Abordar con éxito la despedida de la clientela.

e Conocer los mecanismos que tras la venta influyen en la satisfaccion
del cliente y la construccién de una relacién a largo plazo con el
cliente.

o Identificar los medios por los que mejorar la percepcidn del cliente.

e Analizar los medios con los que cuenta la empresa para obtener
rentabilidad de las relaciones a largo plazo con sus clientes.

e Lograr el mantenimiento de relaciones a largo plazo e identificar los
posibles problemas que causan el abandono por parte de los clientes
de estas relaciones.
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Guia Didactica

Contenidos

Tiempo

Técnicas de venta: el cierre de venta .
estimado

Unidad 1: El cierre de la venta. 13,5 horas

« El cierre o desenlace: Momento determinante
« Referencia a las fases previas del proceso de venta
o Preparacion de la venta
o Toma de contacto con el cliente
o Determinacion y/o creacion de las necesidades
o Argumentacion para la venta
» Referencia al modelo AIDA
» Referencia al modelo SPIN
. La temida fase de las objeciones
o Objeciones mas frecuentes: Pautas a seguir
o ¢Como superar las objeciones?
« Lenguaje no verbal en el cierre de ventas
o Tipos de comunicacion no verbal
o Lenguaje corporal
o [Expresiones faciales
o Comunicacion paraverbal
« Indicios del cierre de ventas
« Momento para el cierre de venta
« Técnicas de cierre
« Terminar la entrevista

Cuestionario de Autoevaluacion UA 01 30 minutos
Actividad de Evaluacion UA 01 1 hora
Tiempo total de la unidad 15 horas
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2 unidades didacticas 30 horas
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Guia Didactica

Tiempo del curso

El curso precisa un tiempo de estudio de 17 horas, englobando el
tiempo dedicado a la lectura de las pantallas entre otros conceptos,
siendo un total de 40 pantallas las que componen la presente accién
formativa.

Por otro lado, contamos con un tiempo de realizacion de 13 horas, el
cual implica la realizacion de las 20 actividades de aprendizaje que
forman parte de este curso.

Por tanto, para la realizacion de esta accidn formativa se requiere de
30 horas de formacién.
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