TECNICAS DE VENTA EN EL SECTOR
FINANCIERO
MOD. 2: ENTREVISTA COMERCIAL EN EL SECTOR
FINANCIERO

Objetivos

La actividad comercial tiene uno de sus puntos clave en la entrevista que
mantienen cliente y proveedor. Los equipos comerciales tienen que llevar a cabo
entrevistas contemplando todos los factores que influyen en las mismas y utilizando
las habilidades y técnicas necesarias para cerrarlas con éxito.

Es preciso conocer los procedimientos que deben usarse en cada una de las etapas
de la entrevista comercial, ya que las técnicas difieren notablemente de las fases de
preparacion y acogida a las fases de cierre o de seguimiento.

El objetivo del presente curso es capacitar al usuario para identificar las fases de
una entrevista comercial y de manejar las habilidades y técnicas que deben
utilizarse en cada una de ellas.

Al finalizar la formacion a través de las distintas unidades, el usuario sera capaz de:

Preparar la entrevista comercial

Acoger al cliente y detectar sus necesidades

Argumentar y debatir objeciones

Cerrar la venta y realizar el seguimiento
Duracion

10 horas (formacion online + material complementario)
Plazo

El alumno dispondra de un plazo méximo de 6 semanas para la realizacion del curso.

Diploma

Al finalizar el curso, el alumno obtendra un Diploma acreditativo de CONDUCTA
FORMACION de la realizacion del curso.

Observaciones

El curso darad comienzo cuando el alumno formalice la matricula.

Linea de Gestidon Econdmica, financiera y legal Pag. 1 de 2



TECNICAS DE VENTA EN EL SECTOR
FINANCIERO
MOD. 2: ENTREVISTA COMERCIAL EN EL SECTOR
FINANCIERO

Contenidos

Preparacion de la entrevista comercial
Fases de la entrevista comercial

La primera imagen

Recogida de informacién

Preparacion psicolégica de la venta
Pensamientos positivos

o i o A o A N

Influencia de los prejuicios

Acogida del cliente y deteccién de sus necesidades
La etapa de acogida

Acogida y presentacion adecuadas

Necesidades del cliente

Deteccion de las necesidades del cliente
Informacion para la deteccion de necesidades
Creacion de una necesidad

c ccocc oo

Reduccién de la incertidumbre

Argumentacion y debate de objeciones
Objetivos de la argumentacion
Informacion para argumentar

El deseo de compra

Argumentario

Manejar una objecion

Uso del lenguaje

Rebatir objeciones

c ccocc oo

Cierre de la venta y seguimiento
Sefales de cierre de la venta
Técnicas de cierre

Dejar la puerta abierta

El seguimiento de la venta

c c ccc

Situaciones para el seguimiento

c:

Tipos de seguimiento
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