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Datos de la empresa que va a realizar el curso

RAZÓN SOCIAL:

CIF:

DOCIMICILIO:

LOCALIDAD:

C.P.:
	Datos del centro
	Nombre del Centro
	Centro para el Alto Rendimiento Comercial, centro ARCO (marca comercial)
Razón social: GRUPO PAPILLÓN DESARROLLO SL

	
	CIF/NIF del Centro
	B98700958

	
	Dirección del centro
	Plaza del Ayuntamiento, número 19, piso 10ºA 

	
	Localidad
	Valencia

	
	Código Postal
	46002

	
	Responsable/Director
	Fernando Pena Vivero

	
	
	

	Datos del curso


	Nombre del curso
	Curso de técnicas de venta ARCO

	
	Duración del curso
	50 horas

	
	Modalidad 
	Online

	
	Web de acceso 
	www.centroarco.com  

	
	Precio
	210 €/alumno

	
	Fecha de comienzo
	La empresa ha de indicar aquí la fecha de comienzo del curso que será  2 semanas a contar desde el envío por e-mail de este documento

	
	Fecha de finalización
	La empresa indica aquí la fecha de finalización del curso, que será, recomendamos, contando 25 días naturales a partir de la fecha indicada en la fila anterior.  

	
	
	

	Tutorías curso online
	Tutora del curso
	Fernando Pena Vivero
	

	
	DNI del tutor
	33339298Q
	

	
	Teléfono de contacto
	636816609
	

	
	Tutorías
	Tel. 636816609
	

	
	E-mail de tutorías
	info@centroarco.com
	

	
	Horarios
	De lunes a viernes, de 10 a 14 y de 16 a 20 h. desde la fecha de inicio y hasta la fecha de fin del curso
	

	
	
	
	

	Tripartita


	Usuario
	fundacion@tripartita.es
	

	
	Contraseña
	987acbE38inz91ACK
	


Datos necesarios para la gestión de la bonificación de la Fundación Tripartita de acuerdo con el Real Decreto 395/2007, de 23 de marzo, y la Orden ORDEN TAS/2307/2007, de 27 de julio de 2007
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Contenidos
Capítulo 1. Introducción

Capítulo 2. La preparación de la seducción del cliente

2.1.  Autoanálisis de tus habilidades de seducción
2.2.  Fuentes de influencia en ventas
2.3. Tipos de clientes. ¿Cómo son? ¿Cómo se les seduce?

Capítulo 3. La conversación de ventas

3.1.  Lenguaje no verbal en la seducción aplicada a las ventas

3.2. Las preguntas de detección de necesidades

3.3. La exposición del producto: ¿Debemos hablar de centímetros?

3.4. El poder de la sugestión en ventas

Capítulo 4. Manejo de objeciones

4.1. ¿Qué son las objeciones?

4.2. Puntos de partida para el manejo de las objeciones.

4.3. Pautas para responder a una objeción.

4.4. Las objeciones más frecuentes y sus respuestas adecuadas

Capítulo 5. Cierre de ventas

5.1. ¿Quién tiene que cerrar la venta?

5.2. ¿Cuándo cerrar?

5.3. Tipos de cierres

5.4. La venta cruzada

5.5. La fuerza de las palabras

Capítulo 6. La fidelización del cliente

6.1. Importancia de la fidelidad en una relación

6.2. Cómo conseguir que tu cliente piense en ti, y te llame.

6.3. Tipos de clientes, según su fidelidad

6.4. Factores que modulan la fidelidad

6.5. Formas de incrementar la huella de memoria de tu negocio

Capítulo 7. Resolución de quejas, conflictos y reclamaciones

7.1. ¿Cuándo el cliente tiene la razón?

7.2.  Habilidades de comunicación ante un conflicto

7.3. El autocontrol emocional
Centro para el Alto Rendimiento Comercial, Centro ARCO

Plaza del Ayuntamiento, número 19, piso 10ºA

46002 Valencia
info@centroarco.com

www.centroarco.com
