
NO VENDAS, HAZ QUE TE COMPREN 
Las claves de la venta relacional

PRESENTACIÓN

El curso se centra en las una serie de claves que 
nos permitan mejorar la satisfacción de nuestros 
clientes y por extensión los resultados de nuestra 
empresa. Para ello se desarrollan técnicas con ob-
jeto de conocer sus necesidades y tratar de hallar 
soluciones adaptadas a las mismas. Competen-
cias fundamentadas en la organización y gestión 
de carteras de Clientes, la comunicación y las ha-
bilidades comerciales.

COMPROMISO

Que al finalizar el curso, el alumno desarrolle con-
ceptos y habilidades que hagan más rentable su 
relación con el cliente y aumenten los ingresos del 
negocio



CONTENIDOS

1. El perfil del nuevo Cliente
2. La gestión de la relación con el Cliente
3. Tipología de Clientes
4. Los Clientes difíciles
5. Atención al cliente
6. Habilidades comerciales
7. El proceso de venta. ANDAR
	 o La acogida
	 o El cierre de la venta
8. Trabajo en equipo
9. Conclusiones
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