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FEDEME .gf" FORMACION Y CONTROL

FEDERACION DE EMPRESARIOS DEL METAL DEPARTAMENTO DE FORMACION

CURSO DE ESPECIALIZACION PARA COMERCIALES

ATENCION AL CLIENTE

OBJETIVOS: PROFESORADO:

Aunque por la temdtica y la interrelacion

necesaria de las distintas competencias vy Consultores de Formaciéon y Control titulados
habilidades para llevarlo a la practica se trabajen y especializados. Con mas de 10 afios de
pequefios aspectos de otras competencias como bagaje en el desarrollo de cursos y programas
orientacion al cliente, comunicacion, de técnicas y habilidades comerciales y con
resultados... este curso se centra principalmente dilatada experiencia en desarrollos de
en el trabajo y desarrollo de las habilidades proyectos de sistematica y productividad
comerciales claves para la atencién y venta a comercial

todo tipo de clientes.
CARACTERISTICAS DEL CURSO:

El Objetivo de este curso es transmitir y
entrenar las principales claves y habilidades Fecha: 9y 10 de Noviembre
vinculadas a cada fase de la venta, de manera

que permita a los participantes la mejora y Horario: Lunes y martes de 16.00 a 20.00

puesta en practica de sus capacidades horas.

comerciales, asi como el mejor

aprovechamiento posible de cada oportunidad Lugar de Imparticion: FEDEME. Avda. de la

de negocio. Innovacion n25. Edificio Espacio, 32 Planta
Izqda. 41020 Sevilla

MODALIDAD:

‘ Presencial. Entrenamiento practico en Aula. ‘ Precio:

DURACION: * Empresas asociadas: 160 €/persona

‘ 8 horas, repartidas en dos jornadas de 4 horas. ‘

4+ Importe Maximo Bonificable: 104€
DIRIGIDO A:

Vendedores, de cualquier sector, con
independencia de su experiencia desempefiando Dicho curso es BONIFICABLE a través del crédito
funciones comerciales. de formacién de las cotizaciones a la Seguridad
Social, para todas aquellas personas dadas de alta
CONTENIDOS: en régimen general, habrd que analizar las

caracteristicas particulares de cada empresa.
Ademads la gestidn del mismo estd incluida en el
precio del curso, solo tendran que comunicarlo al
departamento con al menos 5 dias de antelacion

El Modelo 5 A: La Venta Continuada

1. Anticipa. La Venta de Imagen. al inicio. Los trabajadores auténomos estin
2. Averigua. La Compra de Informacion. exentos de dicho crédito al no cotizar por
3. Ajusta. Negocia y Persuade. formacion a la Seguridad Social.

4. Ata. EL Cierre de la Venta.

5. Abre. Dejar las Puertas Abiertas. El Departamento de Formacién de FEDEME, se

reserva el derecho de anular la celebracién del

Estos contenidos se desarrollan en aula con curso de no [legar a un minimo de alumnos.

interaccion constante, gamificacidon presencial,
entrenamiento practico y material documental
de apoyo.




