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INGLES PROFESIONAL PARA
ACTIVIDADES COMERCIALES parte 1.

Codigo: 40139IN Duracion: 40H

BLOQUE 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES
Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes
Exposiciones.

Reuniones.

Habilidades sociales.

Usos y estructuras habituales en la atencion al cliente/consumidor
Saludos.

Presentaciones.

Formulas de cortesia habituales.

Diferenciacion de estilos formal e informal en la comunicacion comercial
oral y escrita

Comunicacion oral.

Comunicacion escrita.
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Barreras de la comunicacion.
Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores
Situaciones habituales en las reclamaciones y quejas de los clientes.

Simulacion de situaciones de atencion al cliente y resolucion de
reclamaciones con fluidez y naturalidad

Simulacién via e-mail de una queja o reclamacion.
Simulacidn via teléfono de una queja o reclamacion.
Simulacidn via presencial de una queja o reclamacion.
BLOQUE 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES
Presentacion de productos/servicios

Caracteristicas de productos/servicios.

Condiciones de pago.

Servicios postventa.

Pautas y convenciones habituales para la deteccion de necesidades de
los clientes/consumidores

Variedades o tipos de necesidades.

Fuentes y técnicas para el estudio del cliente y deteccidon de necesidades.
Férmulas para la expresidon y comparacion de condiciones de venta
Instrucciones de uso.

Precio.

Descuentos.
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Recargos.

Férmulas de expresidon y comparacion.

Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor
Qué hacer cuando un cliente plantea una objecién.

Tipos de objeciones.

Cémo superar las objeciones.

Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefdnica
Conocer al cliente y el producto/servicio.

Férmulas habituales en el argumentario de venta.

Objeciones mas comunes.

Simulacion de situaciones comerciales habituales con clientes
Presentacion de productos/servicios.

Campania de marketing.

Relacidn proveedor/cliente.

Negociacion y acuerdo.
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