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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace más de 20 años. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educación online, esta escuela de formación crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formación
eminetemente práctica.

Nuestra visión es ser una institución educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educación competente y acorde con la realidad profesional en busca del reciclaje
profesional.  Abogamos  por  el  aprendizaje  significativo  para  la  vida  real  como  pilar  de  nuestra
metodología,  estrategia  que  pretende  que  los  nuevos  conocimientos  se  incorporen  de  forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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RANKINGS DE EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a
nivel nacional e internacional, gracias por su apuesta de democratizar la educación y apostar por la
innovación educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboración de estos rankings, se emplean indicadores como la reputación online y offline, la
calidad  de  la  institución,  la  responsabilidad  social,  la  innovación  educativa  o  el  perfil  de  los
profesionales.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group , que está compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las entidades que
lo  forman  comparten  la  misión  de  democratizar  el  acceso  a  la  educación  y  apuestan  por  la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA
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MÉTODOS DE PAGO
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Curso Práctico: Técnicas de Venta Personal

DURACIÓN
40 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulación
TITULACIÓN expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN
(Asociación Española de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educación
online por QS World University Rankings
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Descripción
La responsabilidad de llevar una buena comunicación, garantizando ser entendidos y comprendiendo
lo que lo los demás pretenden transmitir es crucial, ya que no es raro encontraros errores por falta de
compresión o comunicación. Por ello tanto a nivel personal como profesional es tan importante
transmitir una idea de forma concisa y por diferentes medios, así como saber plantearse objetivos para
alcanzarlos, llevar a cabo una conversación se compone de diferentes metas, y procesos a tener en
cuenta para alcanzar la máxima compresión. Con este curso se aprende a llevar a cabo ese aprendizaje
en cuanto a lenguaje verbal y no verbal, así como a aplicarlos en el proceso comunicativo.

Objetivos
Los objetivos que debes alcanzar con este curso de técnicas de venta personal son los siguientes:
Conocer las habilidades comunicativas –tanto verbales como no verbales– que debe desarrollar el
vendedor para actuar eficazmente durante la venta. Ser consciente de la existencia de una serie de
principios éticos y deontológicos que han de prevalecer sobre los fines puramente comerciales. Saber
en qué consiste la demostración de un producto o servicio e identificar en qué momento se desarrolla
dentro del proceso de la venta personal. Comprender las diferencias entre demostración y
argumentación, así como las pautas que ha de seguir el vendedor para desarrollar ambos cometidos
de manera eficaz. Controlar el lenguaje no verbal durante la demostración del producto ante el cliente
Comprender la importancia que tiene la fase del cierre de la venta dentro del proceso de la venta
personal y aplicar las distintas técnicas para llevarla a cabo con éxito. Conocer la actitud y
conocimientos previos que debe tener un vendedor para ganarse la confianza del cliente y lograr el
cierre de la venta.

A quién va dirigido
Este curso esta dirigido a personas interesadas profesionalmente o por motivos personales en las
técnicas de venta personal generalmente, y más concretamente en la comunicación empresarial y
concertación de visitas comerciales, aprendiendo a coordinar los diferentes tipos de venta así como los
equipos.

Para qué te prepara
Este curso te prepara para saber los conceptos fundamentales sobre la venta y comunicación
empresarial así como para ser capaz de fijar objetivos y estrategias para conseguirlos tanto
profesional como personalmente.
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Salidas laborales
Tras finalizar la presente formación, habrás adquirido las competencias necesarias que aumentarán tus
expectativas laborales en los siguientes sectores: Comercio, Marketing, Economía, Dirección, Gestión,
Comunicación, Publicidad, Venta, Promoción.
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TEMARIO

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EL SERVICIO, ASISTENCIA Y SATISFACCIÓN DEL CLIENTE/A

Introducción1.
La satisfacción del cliente/a2.
Formas de hacer el seguimiento3.
El servicio postventa4.
Asistencia al cliente/a5.
Información y formación al cliente/a6.
Tratamiento de las Reclamaciones7.
Cómo conseguir la satisfacción del cliente/a8.
Tratamiento de dudas y objeciones9.
Reclamaciones10.
Cara a cara o por teléfono11.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCIÓN

Venta directa1.
Venta a distancia2.
Venta multinivel3.
Venta personal4.
Otros tipos de venta5.
La plataforma comercial6.
El/la cliente/a actual7.
El/la cliente/a potencial8.
La entrevista de ventas. Plan de acción9.
Prospección10.
Concertación de la visita11.
Claves para que la llamada resulte satisfactoria12.
Ejecución Física de la carta13.
Cómo debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones14.
Seis fórmulas para cerrar15.
La Despedida16.
Venta a grupos17.
Venta por Correspondencia18.
Venta telefónica19.
Venta por Televisión20.
Venta por Internet21.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. EL PROCESO DE DECISIÓN E INFLUENCIAS DE COMPRA EN EL MERCADO

Introducción1.
Reconocimiento del Problema2.
Tipos de decisiones3.
Búsqueda de información4.
La elección del establecimiento5.
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La elección de la marca6.
Compras racionales e irracionales7.
Las compras impulsivas8.
Evaluación de la postcompra9.
Influencias del proceso de compra10.
Variables que influyen en el proceso de compra11.
La segmentación del mercado12.
Criterios de segmentación13.
Tipología humana14.
Información personal previa que se pede obtener de los/as clientes/as15.
Tipologías de los/as clientes/as16.
Clasificación sobre tipos de clientes/as17.
Motivaciones psicológicas del consumidor/a18.
Necesidades fisiológicas19.
Necesidades de seguridad20.
Necesidades sociales21.
Necesidades de reconocimiento/estima22.
Necesidades de autoesperación/auto realización23.
La teoría de los factores, de herzberg24.
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¿Te ha parecido interesante esta información?

Si aún tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estará encantado de resolverlas.

Pregúntanos sobre nuestro método de formación, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conócenos.

Solicita información sin compromiso

¡Encuéntranos aquí!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.º 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

900 831 200

formacion@euroinnova.com

www.euroinnova.edu.es

Horario atención al cliente

Lunes a viernes: 9:00 a 20:00h Horario España

¡Síguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!
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