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EXPERTO EN TECNICAS COMERCIALES PARA ESTETICA CORPORAL E
IMAGEN PERSONAL

DESTINATARIOS

El Programa esta especialmente disefiado para aquellas personas que estén
interesadas en adquirir conocimientos sobre Experto en Técnicas Comerciales para
Estética Corporal e Imagen Personal y que quieran asegurarse un recorrido

ascendente en esta area, con una especial elevacion y consolidacion de competencias.

Permite conocer sobre los principios del marketing, la publicidad, la promocion, el
merchandising, el escaparatismo, las necesidades del cliente, las técnicas de venta I:
preparacion de la visita y sondeo, las técnicas de venta Il: argumentacion y cierre, el
marketing en los sistemas econdmicos, los objetivos de la publicidad, la promocion de
ventas, las generalidades del merchandising, la funcién y objetivos de un escaparate, las
necesidades del cliente, las caracteristicas generales de la venta, las actitudes de los
clientes, entre otros conceptos relacionados. Ademas, al final de cada unidad didactica
el/la alumno/a encontrara ejercicios de autoevaluacion que le permitira hacer un

seguimiento del curso de forma auténoma.

El alumno recibira acceso a un curso inicial donde encontrara informacién sobre la
metodologia de aprendizaje, la titulacion que recibira, el funcionamiento del Campus
Virtual, qué hacer una vez el alumno haya finalizado e informacién sobre Veigler

Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un servicio de clases en directo.
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EXPERTO EN TECNICAS COMERCIALES PARA ESTETICA CORPORAL E
IMAGEN PERSONAL

RECONOCIMIENTO

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacién, el alumno
recibira un diploma que certifica el “EXPERTO EN TECNICAS COMERCIALES PARA
ESTETICA CORPORAL E IMAGEN PERSONAL”, expedido por SEFHOR — Sociedad
Espafola de Formacién, avalada por nuestra condicidon de socios de la CECAP, maxima

institucion espanola en formacién 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.

VALOR ACTUAL

VALOR ACTUAL: DIFERENTES DISPONIBLE ENVIO DEL
METODOS DE PAGO DIPLOMA
790€ 395€ PAGO FRACCIONADO INCLUIDO



PROGRAMA EDUCATIVO

MARKETING Y VENTA EN IMAGEN PERSONAL

MODULO 1. PRINCIPIOS DEL MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. ANTECEDENTES

UNIDAD DIDACTICA 2. NATURALEZA, ENFOQUE Y ALCANCE DEL
MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 3. EL MARKETING EN LOS SISTEMAS ECONOMICOS

UNIDAD DIDACTICA 4. MERCADO

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTRATEGIA DE PRODUCTO
UNIDAD DIDACTICA 6. LA SERVUCCION

UNIDAD DIDACTICA 7. DIVERSIFICACION

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 2. LA PUBLICIDAD

UNIDAD DIDACTICA 1. FASES DE LA COMUNICACION
UNIDAD DIDACTICA 2. PUBLICIDAD Y MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 3. OBJETIVOS DE LA PUBLICIDAD
UNIDAD DIDACTICA 4. PRESUPUESTO

UNIDAD DIDACTICA 5. EL MENSAJE

UNIDAD DIDACTICA 6. LOS MEDIOS

UNIDAD DIDACTICA 7. MEDICION DE LA EFICACIA

Resumen




Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 3. LA PROMOCION
UNIDAD DIDACTICA 1. LA PROMOCION DE VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 2. HERRAMIENTAS PROMOCIONALES

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 4. EL MERCHANDISING

UNIDAD DIDACTICA 1. GENERALIDADES DEL MERCHANDISING

UNIDAD DIDACTICA 2. OBJETIVOS Y FUNCIONES DEL MERCHANDISING
UNIDAD DIDACTICA 3. LOS DISTINTOS TIPOS DE COMPRA

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 5. EL ESCAPARATISMO

UNIDAD DIDACTICA 1. EL ESCAPARATISMO

UNIDAD DIDACTICA 2. FUNCION Y OBJETIVOS DE UN ESCAPARATE
UNIDAD DIDACTICA 3. TENDENCIAS DEL ESCAPARATISMO

UNIDAD DIDACTICA 4. DISENO DE ESCAPARATES

UNIDAD DIDACTICA 5. MATERIALES DE ESCAPARATISMO

UNIDAD DIDACTICA 6. PROCEDIMIENTOS Y TECNICAS DEL ESCAPARATISTA

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario




MODULO 6. LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

UNIDAD DIDACTICA 1. LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

UNIDAD DIDACTICA 2. LA RECEPCION Y LA BIENVENIDA
UNIDAD DIDACTICA 3. LA ATENCION TELEFONICA

UNIDAD DIDACTICA 4. EL AMBIENTE EN EL LUGAR DE TRABAJO
UNIDAD DIDACTICA 5. EL SERVICIO AL CLIENTE

Resumen
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 7. 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
Autoevaluacion
Solucionario

MODULO 8. 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




