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TECNICO EXPERTO EN TECNICAS DE VENTA

DESTINATARIOS

Esta Titulacion estd dirigida a empresarios, directivos,
emprendedores, trabajadores, estudiantes y cualquier persona
gue pretenda adquirir los conocimientos necesarios en relacion
con este ambito profesional.

Permite conocer las operaciones de venta, los aspectos basicos
de la venta, el consumidor, las necesidades, las motivaciones,
la personalidad, los indices psicogréaficos, la persuasion y el
cambio de actitud, los procesos de toma de decisiones del
consumidor, las técnicas basicas de comunicacion, las técnicas
de venta, la organizacién de la venta, entre otros conceptos
relacionados. Ademas, al final de cada unidad didactica el/la
alumno/a encontrara ejercicios de autoevaluacion que le
permitiran hacer un seguimiento del curso de forma auténoma.

El alumno recibird acceso a un curso inicial donde encontrara
informacion sobre la metodologia de aprendizaje, la titulacién
gue recibira, el funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer
una vez el alumno haya finalizado e informacién sobre Grupo
Esneca Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un
servicio de clases en directo.
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FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
300H

MODALIDAD
ONLINE

*La modalidad incluye médulos
con clases en directo.

CURSO INICIAL
ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
ESPANOL

DURACION
HASTA UN ANO
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CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el alumno recibira
un diploma que certifica el “TECNICO EXPERTO EN TECNICAS DE VENTA 7, de
ESNECA BUSINESS SCHOOL, avalada por nuestra condicién de socios de la CECAP y
AEEN, méximas instituciones espafiolas en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la validez,
contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.



CONTENIDO FORMATIVO

OPERACIONES DE VENTA

MODULO 1. ASPECTOS BASICOS DE LA VENTA: EL CONSUMIDOR -
NECESIDADES, MOTIVACIONES, PERSONALIDAD E INDICES
PSICOGRAFICOS

UNIDAD DIDACTICA 1. NECESIDADES

UNIDAD DIDACTICA 2. MOTIVACIONES DEL CONSUMIDOR

UNIDAD DIDACTICA 3. PERSONALIDAD DEL CONSUMIDOR

UNIDAD DIDACTICA 4. INDICES PSICOGRAFICOS DEL CONSUMIDOR

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 2. PERSUASION Y CAMBIO DE ACTITUD
UNIDAD DIDACTICA 1. PERSUASION
UNIDAD DIDACTICA 2. CAMBIO DE ACTITUD

Resumen
Autoevaluacién
Solucionario

MODULO 3. PROCESOS Y TOMA DE DECISIONES DEL CONSUMIDOR
UNIDAD DIDACTICA 1. ANTECEDENTES
UNIDAD DIDACTICA 2. TOMA DE DECISIONES DEL CONSUMIDOR

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 4. TECNICAS BASICAS DE COMUNICACION
UNIDAD DIDACTICA 1. COMUNICACION ORAL

UNIDAD DIDACTICA 2. COMUNICACION ESCRITA
UNIDAD DIDACTICA 3. CORRESPONDENCIA COMERCIAL

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 5. TECNICAS DE VENTA I: PREPARACION DE LA VISITA Y



SONDEO

UNIDAD DIDACTICA 1. CARACTERISTICAS GENERALES DE LA VENTA
UNIDAD DIDACTICA 2. CIRCUITO DE LA VENTA

UNIDAD DIDACTICA 3. PREPARACION DE LA VISITA

UNIDAD DIDACTICA 4. SONDEO

UNIDAD DIDACTICA 5. VENTA CRUZADA

UNIDAD DIDACTICA 6. AVERIGUACION DE LAS NECESIDADES DEL
CLIENTE

Resumen
Autoevaluacién
Solucionario

MODULO 6. TECNICAS DE VENTA Il: ARGUMENTACION Y CIERRE
UNIDAD DIDACTICA 1. ARGUMENTACION

UNIDAD DIDACTICA 2. ACTITUDES DE LOS CLIENTES

UNIDAD DIDACTICA 3. CIERRE

UNIDAD DIDACTICA 4. POSTVISITA

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 7. ORGANIZACION DE LA VENTA I: VENTA PERSONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION

UNIDAD DIDACTICA 2. CONCEPTO Y FUNCIONES DE LA VENTA
PERSONAL

UNIDAD DIDACTICA 3. DIRECCION DE VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 4. PLANIFICACION DEL SISTEMA DE VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 5. ORGANIZACION DEL SISTEMA DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 6. SELECCION, FORMACION, MOTIVACION,
EVALUACION Y CONTROL DEL EQUIPO DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 7. REMUNERACION DE LOS VENDEDORES

UNIDAD DIDACTICA 8. DETERMINANTES DEL RENDIMIENTO,
MOTIVACION Y SATISFACCION DE LOS VENDEDORES

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario



MODULO 8. ORGANIZACION DE LA VENTA Il: TAREA COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. FUNCION COMERCIAL EN LA EMPRESA
UNIDAD DIDACTICA 2. EJECUCION DE LA FUNCION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 3. CONCEPTO Y TAREAS DE LA DIRECCION
COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 4. PROBLEMAS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 5. PROCESO DE TOMA DE DECISIONES
COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 6. TERMINAL DE PUNTO DE VENTA (T.P.V)

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario



