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|Accién: [Comunicacién comercial I |
lLinea de Actuacién: |[Formacién Técnica |
e L Aprender técnicas para la comunicacion comercial destinada a contextos como: ferias y
Objetivo: - A . o
atencion telefonica y presencial a familias de alumnos.
\Profesor: HDoroteo Gonzalez Pastor |
Sonia Garrote Fernandez
Responsable: Unidad de Innovacion Docente y Tutorial
sgarrote@uemc.es
Eminentemente practica atendiendo al perfil de las personas que participan en la accion
formativa; el colectivo sera utilizado como recurso de aprendizaje sobre la base de la
Metodologia cotidianidad de sus experiencias. Se van a trabajar propuestas que faciliten
herramientas de autoanalisis, propicien la reflexion y generen iniciativas personales de
intervencion inmediata en el entono de trabajo mas proximo.
\Duracién: H12 h |
[Fecha: |Del 5 al 8 de febrero de 2019 |
Horario 9:00-12:00 |
lAula: 1134 |

DESTINATARIOS

Personal de Administracion y Servicios
INSCRIPCION

La inscripcion se realiza por via electronica en el siguiente enlace:

https://unidt-form.uemc.es/comunicacioncomercialii/

Plazo tope para la inscripcion: 29 de enero de 2019 hasta las 14:00
NUmero maximo de plazas: 25

Si durante la inscripcion se plantean dudas o problemas contacta con Sonia Garrote en sgarrote@uemc.es.
CONTENIDOS

>  Atencion presencial a visitas:

Recepcion de visitas: como presentarse, saludo, romper el hielo etc.

Ubicacion de la atencidon de las visitas, como y donde sentarse, ofrecer agua, café etc.

Fase de sondeo o averiguacion: escucha activa, lenguaje verbal y no verbal, como realizar preguntas,
empatizar y conectar con el futuro alumno y sus padres etc. jcomo conocer la historia que hay detras
de la persona que viene a informarse?

Perfiles de futuros alumnos y padres y como lidiar con estos perfiles.

Trabajar con las expectativas y las motivaciones del futuro alumno y sus padres, conocerlas y adaptar
los argumentos de venta.

Impedimentos, ;como trabajarlos y argumentarlos?

Argumentos de venta: trabajar nuestros argumentos en los grados que mas nos cuesta vender.

Cierre: informar de precios de forma correcta y transmitiendo confianza y cémo cerrar la venta
(tacticas).

» Atencion telefonica:

Informacion relevante, qué debemos contar y qué no.
Averiguacion-sondeo por teléfono.
Como establecer una conexion lo suficientemente buena como para que vengan a una visita.
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