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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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Postgrado de Presentación del Producto y Técnicas de Venta

DURACIÓN
300 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulación

Titulación Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Impartición de Formación Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional

Descripción
Si trabaja en el entorno comercial y quiere conocer las técnicas sobre conocer y presentar el producto
además de aplicar estrategias de venta que le ayuden a tener éxito en el sector este es su momento,
con el Postgrado de Presentación del Producto y Técnicas de Venta podrá adquirir los conocimientos
necesarios para desarrollar esta labor de la mejor manera posible.

Objetivos

Adquirir los conocimientos y las herramientas existentes que ofrezcan la posibilidad de un
mayor conocimiento de los distribuidores y del cliente final, de forma que se consiga lograr
mayores ventas a corto, medio y largo plazo, un mejor posicionamiento y valor de la marca y una
mejor relación entre los agentes comerciales.
Aprender las nociones necesarias para obtener el mayor beneficio de los recursos de su
empresa, haciendo una presentación de los productos de manera más apropiada.
Conocer las principales técnicas de decoración, utilizando diferentes tipos de materiales,
adornos y utensilios.
Adquirir la formación necesaria para gestionar adecuadamente todos los aspectos relacionados
con el producto como carteles, mobiliarios, publicidad, etc.
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Aprender las técnicas necesarias para lograr una mejora de la imagen del producto y un
incremento y fidelización de la clientela de la empresa.
Detectar las motivaciones de compra del cliente y persuadirle de que el producto que le ofrece
satisfará sus aspiraciones.

A quién va dirigido
El Postgrado de Presentación del Producto y Técnicas de Venta está dirigido a todos aquellos
profesionales del sector que deseen seguir formándose en la materia, así como a personas interesadas
en el entorno comercial que quieran adquirir conocimientos específicos para desarrollarse en este
ámbito.

Para qué te prepara
Este Postgrado de Presentación del Producto y Técnicas de Venta le prepara para conocer a fondo el
entorno comercial en relación con las tareas de presentación del producto y y técnicas de venta.

Salidas laborales
Comercio / Marketing / Comercial.
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TEMARIO

PARTE 1. CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO Y SU PRESENTACIÓN AL CLIENTE

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EL MERCADO

Concepto de mercado1.
Definiciones y conceptos relacionados2.
División del mercado3.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. EL CONSUMIDOR

El consumidor y sus necesidades1.
La psicología; mercado2.
La psicología; consumidor3.
Necesidades4.
Motivaciones5.
Tipos de consumidores6.
Análisis del comportamiento del consumidor7.
Factores de influencia en la conducta del consumidor8.
Modelos del comportamiento del consumidor9.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

Servicio al cliente1.
Asistencia al cliente2.
Información y formación del cliente3.
Satisfacción del cliente4.
Formas de hacer el seguimiento5.
Derechos del cliente-consumidor6.
Tratamiento de reclamaciones7.
Tratamiento de dudas y objeciones8.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EL PROCESO DE COMPRA

Proceso de decisión del comprador1.
Roles en el proceso de compra2.
Complejidad en el proceso de compra3.
Tipos de compra4.
Variables que influyen en el proceso de compra5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. VENTAS

Introducción1.
Teorías de las ventas2.
Tipos de ventas3.
Técnicas de ventas4.
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Anexo I. Envoltorio y Paquetería5.
Anexo II. Costes de Presentación y Paquetería6.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGÍA APLICADA

El vendedor1.
Tipos de vendedores2.
Características del buen vendedor3.
Cómo tener éxito en las ventas4.
Actividades del vendedor5.
Nociones de psicología aplicada a la venta6.
Consejos prácticos para mejorar la comunicación7.
Actitud y comunicación no verbal8.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. ANIMACIÓN EN EL PUNTO DE VENTA.

Merchandising1.
Condiciones ambientales2.
Captación de clientes3.
Diseño interior4.
Situación de las secciones5.
Animación6.
Mobiliario7.
La Circulación de los Clientes8.
Distribución de las secciones9.
La cartelería y señalización10.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA

Introducción1.
La identidad, logo y rótulo2.
Entrada al establecimiento3.
Acciones para tener un comercio actual4.
¿Dónde establezco el punto de venta?5.
¿Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?6.
El escaparate7.
Anexo III. Decoración de Escaparates8.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. EL LINEAL

Optimización de líneas1.
Reparto del lineal2.
La implantación del lineal3.
Los diferentes niveles del lineal4.
Presentación de los productos del lineal5.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING

Concepto de merchandising1.
Tipos de merchandising2.
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Análisis de la promoción en el punto de venta3.
Objetivos del merchandising promocional4.
Tipos de promociones en el punto de venta5.
Tipos de periodos para promocionar el establecimiento6.
Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio7.
Anexo IV. Tipos de Papel y Materiales8.
Anexo V. Elección de Adorno y Lazada9.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA (PLV)

¿Cómo gestionar eficazmente el área expositiva?1.
Técnicas de animación2.
La publicidad en el lugar de venta (PLV)3.
Objetivos de la publicidad4.
El mensaje publicitario5.
Elementos de venta visual6.

PARTE 2. TÉCNICAS DE VENTA Y ADMINISTRACIÓN COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. TEORÍAS DE LA VENTA. EL VENDEDOR

Introducción1.
Teorías de la venta2.
¿Quien es el/la vendedor/a?3.
Clases de vendedores/as4.
Actividades del vendedor/a5.
Características del buen vendedor/a6.
Los conocimientos del vendedor/a7.
La persona con capacidad de persuasión8.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. 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 3. TIPOS DE VENTAS. LA PLATAFORMA COMERCIAL Y PLAN DE ACCIÓN

Venta directa1.
Venta a distancia2.
Venta multinivel3.
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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.
Cómo debe reaccionar el vendedor/a ante las objeciones11.
Seis fórmulas para cerrar12.
La Despedida13.
Venta a grupos14.
Venta por Internet15.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. 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.
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.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. COMUNICACIÓN ORAL, EXPRESIÓN ESCRITA Y ESCUCHA EN LA VENTA

Introducción1.
Defectos frecuentes por parte del/la que habla2.
Defectos frecuentes por parte del/la oyente3.
Leyes de la Comunicación4.
Principios de la Comunicación5.
El proceso de comunicación6.
Mensajes que facilitan el diálogo7.
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La retroalimentación8.
Ruidos y barreras en la comunicación9.
Cómo superar las barreras en la comunicación10.
La expresión oral en la venta11.
Cómo llevar a cabo la expresión oral en la venta12.
La expresión escrita en la venta13.
Las veinte sugerencias para la comunicación escrita14.
La escucha en la venta15.
Como mejorar la capacidad de escuchar16.
Tipos de Preguntas17.
La comunicación no verbal18.
Emitiendo señales, creando impresiones19.
Los principales componentes no verbales20.
La asertividad21.
Tipología de personas22.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. CENTROS COMERCIALES

Centros comerciales1.
Competencia con otras tiendas del centro comercial2.
Campañas comerciales3.
Comisiones de vendedores4.
Horarios de centros comerciales y festivos5.
Jefes de sección6.
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Solicita información sin compromiso

Teléfonos de contacto

España +34 900 831 200 Argentina 54-(11)52391339

Bolivia +591 50154035 Estados Unidos 1-(2)022220068

Chile 56-(2)25652888 Guatemala +502 22681261

Colombia +57 601 50885563 Mexico +52-(55)11689600

Costa Rica +506 40014497 Panamá +507 8355891

Ecuador +593 24016142 Perú +51 1 17075761

El Salvador +503 21130481 República Dominicana +1 8299463963

!Encuéntranos aquí!

Edificio Educa Edtech

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

formacion@euroinnova.com

www.euroinnova.com

Horario atención al cliente

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

¡Síguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

España     

Latino America  

Reública Dominicana  
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