APLICACION DE LAS TECNICAS DE VENTA A LAS ACCIONES
COMERCIALES Y RESERVAS EN ALOJAMIENTOS
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1. Contacto inicial.

1.1. Objetivos del contacto inicial.

1.2. Laimportancia de las primeras impresiones.

1.3. Cémo transmitir una imagen profesional.

2. El sondeo: cdmo detectar las necesidades del cliente.

2.1. Los diferentes tipos de clientes.

2.2. Las motivaciones de compra.

2.3. El enfoque de la venta seglin las motivaciones.

3. La argumentacion: como exponer los productos de manera efectiva.
3.1. Caracteristicas. beneficios y argumentos de los productos/servicios.
3.2. Argumentos en funcion de las motivaciones del cliente.

4. Las objeciones: como superar las resistencias del cliente.

4.1. Actitudes ante las objeciones.

4.2. Técnicas de tratamiento de las objeciones.

4.3. Técnicas de superacion de objeciones.

5. El cierre de la operacién: cdmo conseguir el compromiso del cliente.
5.1. Actitudes necesarias para el cierre.

5.2. Deteccion de oportunidades de cierre.

5.3. Tipos de cierres.

5.4. Técnicas de cierre en funcion de la situacion y tipologia del cliente.
5.5. El compromiso con el cliente.

6. La venta personalizada.

6.1. Tipologia de los clientes: atencion personalizada.

6.2. Como adaptarse y complementar los comportamientos de los clientes.
6.3. El perfil de las personas de contacto.
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6.4. El tratamiento de clientes dificiles.
7. Aplicacion a casos practicos.
7.1. Ejercicios y simulaciones de casos practicos.
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