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SOMOS ESIBE

ESIBE es una instituciéon Iberoamericana de formacion en linea que tiene como finalidad potenciar el
futuro empresarial de los profesionales de Europa y América a través de masters profesionales,
universitarios y titulaciones oficiales. La especializacién que se alcanza con nuestra nueva oferta
formativa se sustenta en una metodologia en linea innovadora y unos contenidos de gran calidad.

Ofrecemos a nuestro alumnado una formacién de calidad sin barreras Fisicas, flexible y adaptada a sus
necesidades con el finde garantizar su satisfaccién y que logre sus metas de aprendizaje mas
ambiciosas. Nuestro modelo pedagdgico se ha llevado a miles de alumnos en toda Europa,
enriqueciendo este recorrido de la mano de universidades de prestigio, con quienes se han alcanzado
alianzas.
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Conectamos Continentes,
Impulsamos conocimiento



QS, sello de excelencia académica
ESIBE: 5 estrellas en educacion online



ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

RANKINGS DE ESIBE

ESIBE ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e internacional, gracias
a sus programas de Master profesionales y titulaciones oficiales.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la excelencia académica, la calidad
de lainstitucion, el perfil de los profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

ESIBE es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje
integrando la Al en los procesos de e-learning, a través de modelos predictivos
altamente personalizados, derivados del estudio de necesidades detectadas en la
interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios
proyectos multidisciplinares de [+D+i, con participacion de distintas Universidades
Internacionales que apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo
tecnologico e investigacion.

N ’ 1. Flexibilidad
@ Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
= estudiar donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

rr‘éfﬁl Cercaniay comprension. Democratizando el acceso a la
— educacion trabajando para que todas las personas tengan la

oportunidad de seguir formandose.

3. Personalizacion

SR, Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las
necesidades de cada estudiante.

4. Acompafamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente
especialista en su area de conocimiento, que aboga por la
calidad educativa adaptando los procesos a las necesidades
del mercado laboral.

5. Innovacion

|| Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion

impulsados por la Al mediante Learning Experience Platform.

6. Excelencia educativa

02 Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.




Programas
PROPIOS
UNIVERSITARIOS
OFICIALES
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR ESIBE

1. Formacioén Online Especializada

Nuestros alumnos aceden a un modelo pedagdgico innovador ﬁ
de mas de 20 anos de experiencia educativa con Calidad I
Europea.

2. Metodologia de Educacién Flexible

PLATAFORMA
E 100% ONLINE EDUCATIVA
< = Con nuestra metodologia m Nuestros alumnos tendran
L estudiaran 100% online acceso los 365 dias del afo a
la plataforma educativa.

3. Campus Virtual de Ultima Tecnologia

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado
(_)U a la realidad empresarial, que fomenta la participacion,
interaccion y comunicacion on alumnos de distintos paises.

4. Docentes de Primer Nivel

Nuestros docentes estan acreditados y formados en Universidades
de alto prestigio en Europa, todoss en activo y con amplia
experiencia profesional.

©
o9
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@ 5. Tutoria Permanente

Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
gue brinda atencién personalizada y acompanamiento
durante todo el proceso formativo.

5
i

6. Bolsa de Empleo y Practicas

Nuestros alumnos tienen acceso a ofertas de empleo y practicas, asi como el
acompafnamiento durante su proceso de incorporacion al mercado laboral en
nuestro ambito nacional.

7. Comunidad Alumni

Nuestros alumnos tienen acceso automatico a servicicos
completementarios gracias a una Networking formada con
alumnos en los cincos continentes.

8. Programa de Orientacion Laboral

Los alumnos cuentan con asesoramiento personalizado para mejorar sus skills y
afrontar con excelencia sus procesos de seleccion y promocion profesional.

9. Becas y Financiacion

.D.Dﬂ Nuestra Escuela ofrece Becas para profesionales

/\ latinoamericanos y finaciacion sin intereses y a la
medida, de modo que el factor econémico no sea un
impedimento para que los profesionales tengan acceso a
una formacion internacional de alto nivel.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master y disfruta de las becas disponibles. jContacta con nuestro
equipo experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!

25% atomni
Beca
15% emerenoe

B
15% cruro

B
20% D?EEEIFIEIDAD

FUNCIONAL

B

20% pesempLeo
B

15% REEZMI ENDA

B
20% ramiuia

NUMEROSA

=
20% Picl:ii PROFESIONALES,

SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS

Solicitar informacion
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

&> educapay

Fracciona el pago de tu curso en comodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa peoyra

mastercard maestro

. . s -~
% bizum ey @ Pay G Pay
Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE & Pee® pscover @efecty @)omag CMR

Yy muchos mas...
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Maestria Internacional en Psicologia y Técnicas de Venta
DURACION
® 1500 horas

MODALIDAD
AN | onune

ACOMPANAMIENTO

gﬁ&‘fg PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién de Maestria Internacional en Psicologia y Técnicas de Venta con 1500 horas expedida por
ESIBE (ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO)

ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

mmmmmmmmmmmmmm ditado para la imparticion de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con numero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

e la Escuela Iberoamericana de Postgrado.

de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.

Granada, a (dia) de (mes) del (afo)
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Descripcion

Este Técnico Profesional en Psicologia y Técnicas de Venta ofrece una formacion especializada en la
materia. A la hora de tratar con clientes la relacién entre el vendedory el cliente resulta trascendental,
de una buena relaciéon y del entendimiento entre ambos se puede llegar a una situacién 6ptima, es
decir, al cumplimiento de los objetivos de ambas partes, debido la importancia dentro de esta
maestria. Por otro lado, vivimos en una sociedad de consumo en la que se valoran cada uno de los
valores anadidos que nos ofrecen tras un proceso de compra. Asi, resulta imprescincible el
conocimiento y la utilizacién de las técnicas de venta a la hora de presentar a los clientes los bienes 'y
servicios que ofertamos.

Objetivos

¢ Conocer las herramientas necesarias para realizar una venta de forma satisfactoria.

e Fomentar las caracteristicas del buen vendedor.

¢ Estudiar la psicologia del consumidory la del propio vendedor.

¢ Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacionados con ventas y mercado.

e Mejorar el servicio y atencién al cliente.

e Conocer como mejorar nuestro punto de venta.

e Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos acerquen al cliente.

¢ Conocer como actuar como buenos vendedores en la venta, su desarrollo y la postventa.

A quién va dirigido

El Técnico Profesional en Psicologia y Técnicas de Venta esta dirigida a profesionales relacionados con
la comercializacién. Empresarios, economistas, dependientes, comerciantes,... a todo tipo de
vendedores de cualquier ambito. Consumidores que muestren su especial interés en conocer como
pueden influir en sus decisiones para la realizaciéon de una compra. A cualquier persona que quiera
iniciar su propio negocio de forma auténoma. En general, a cualquier persona interesada en formarse
en éste ambito.

Para qué te prepara

El Técnico Profesional en Psicologia y Técnicas de Venta le prepara para conocer las funciones del
mercado, asi como sus tipos y fases. Ademads se analizard tanto la psicologia desde el punto de vista
del consumidor como del vendedor, se comprobara en qué consiste el servicio o la atencién al cliente y
cémo podemos influir (como vendedores) en su decisiéon de compra. También tendremos un
acercamiento a como debemos tener nuestro punto de venta en cuanto a decoracion, organizacion,...
para asi ser un servicio mas atrayente al consumidor. No olvidaremos tratar las habilidades sociales
que debemos poseer y potenciar para lograr nuestros objetivos comerciales tanto en el desarrollo de
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la venta, en la negociaciéon y en la postventa.

Salidas laborales

Comercial, Atencién al Pablico, Proveedores, Dependientes, Personal del Departamento de
Comunicacion, Relaciones Publicas, Personal del departamento de Marketing.
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TEMARIO

PARTE 1. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definicionesy conceptos relacionados
3. Divisién del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO

Ciclo de vida del producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precioy al elasticidad de la demanda
Comercializacién y mercado

La marca

ounpkpwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Tipos de disefo de la investigacion de los mercados
Segmentacién de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR

El consumidory sus necesidades

La psicologia; mercado

La psicologia; consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Andlisis del comportamiento del consumidor
Factores de influencia en la conducta del consumidor
Modelos del comportamiento del consumidor

WoNUAWN =

UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

1. Servicio al cliente

2. Asistencia al cliente

3. Informaciény formacion del cliente
4. Satisfaccion del cliente

5. Formas de hacer el seguimiento

GESIBE

ESCUELA IBEROAMERICANA
DE POSTGRADO


https://www.euroinnova.com/maestria-psicologia-tecnicas-venta

ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

6. Derechos del cliente-consumidor
7. Tratamiento de reclamaciones
8. Tratamiento de dudasy objeciones

UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

Proceso de decisién del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Variables que influyen en el proceso de compra

AW =

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacion de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonasy puntos de venta frios y calientes
Animacion

Noubkrwn=

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1. Introduccion

2. Teoria de las ventas
3. Tipos de ventas

4. Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

N WD =

UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1. La motivacién

2. Técnicas de motivacion
3. Satisfaccion en el trabajo
4. Remuneracién comercial

UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL
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Proceso de comunicaciéon

Elementos de la comunicacién comercial
Estructura del mensaje

Fuentes de informacion

Estrategias para mejorar la comunicacién
Comunicacién dentro de la empresa

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

1. ¢(Qué son las habilidades sociales?
2. Escucha activa
3. Lenguaje corporal

UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA PERSONALIDAD

1. Inteligencias multiples

2. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima
3. Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto
4. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la asertividad

UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA

Introduccion

Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional

El lenguaje emocional

Habilidades de la Inteligencia Emocional

Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
Establecer objetivos adecuados

Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa

NoubkrwnN=

UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL
CLIENTE

1. Metodologia que debe seguir el vendedor
2. Ejemplo de una preparacién en la informacién e investigacion

UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO

Presentacion

Cémo captar la atencion
Argumentacion

Contra objeciones
Demostraciéon
Negociacién

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION

1. Concepto de negociacion
2. Bases fundamentales de los procesos de negociacién
3. Tipos de negociadores
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Las conductas de los buenos negociadores
Fases de la negociacién

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Cuestiones practicas de negociacién

© N A

UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA

1. Estrategias para cerrar la venta

2. Tipos de clientes; como tratarlos

3. Técnicasy tipos de cierre

4. Cémo ofrecer un excelente servicio postventa

PARTE 2. DIRECCION Y ESTRATEGIAS DE LA ACTIVIDAD E INTERMEDIACION COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO ECONOMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACION COMERCIAL

El sector del comercio y la intermediacién comercial
El sistema de distribucién comercial en la economia
Fuentes de informacién comercial

El comercio electrénico

PN~

UNIDAD DIDACTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACION

1. Elentorno de la actividad

2. Analisis de mercado

3. Oportunidades de negocio

4. Formulaciéon del plan de negocio

UNIDAD DIDACTICA 3. MARCO JURIDICO Y CONTRATACION EN EL COMERCIO E INTERMEDIACION
COMERCIAL

Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto juridico
Formas juridicas para ejercer la actividad por cuenta propia

El contrato de agencia comercial

El c6digo deontoldgico del agente comercial

Otros contratos de intermediacién

Tramites administrativos previos para ejercer la actividad

ounphpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION COMERCIAL Y LOGISTICA COMERCIAL

Planificacion y estrategias comerciales

Promocién de ventas

La logistica comercial en la gestién de ventas de productos y servicios

Registro, gestion y tratamiento de la informacién comercial, de clientes, productos y/o servicios
comerciales

5. Redes al servicio de la actividad comercial

PN

PARTE 3. PROMOCIONES COMERCIALES
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UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

NoubkhwnN=

Comunicacién comercial:

Planificacién de actividades promocionales segun el publico objetivo
La promocién del fabricante y del establecimiento

Formas de promocién dirigidas al consumidor:

Seleccién de acciones:

Animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:
Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

AN =

Definicién y alcance del merchandising

Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:

Técnicas de rotulacién y serigrafia:

Mensajes promocionales:

Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

AN =

Criterios de control de las acciones promocionales

Célculo de indices y ratios econémico-financieros

Analisis de resultados

Aplicacién de medidas correctoras en el punto de venta

Utilizacién de hojas de calculo informatico para la organizacién y control del trabajo

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

AN =

Internet como canal de informacién y comunicacién de la empresa/establecimiento
Herramientas de promocién online, sitios y estilos web para la promocién de espacios virtuales
Paginas web comerciales e informacionales

Elementos de la tienda y/o espacio virtual

Elementos de la promocién on line

PARTE 4. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w

Nouv ke

Estructura del entorno comercial
Férmulas y formatos comerciales
Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informaciény

actualizacion comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
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2. Organizacién del trabajo del vendedor profesional
3. Manejo de las herramientas de gestién de tareas y planificacion de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Documentos comerciales

Documentos propios de la compraventa

Normativa y usos habituales en la elaboracién de la documentacién comercial

Elaboracién de la documentacion

Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizacion de la documentacién comercial

nuhwwnN =

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa basica de cdlculo aplicado a la venta

Célculo de PVP (Precio de venta al publico)

Estimacién de costes de la actividad comercial

Fiscalidad

Célculo de descuentos y recargos comerciales

Calculo de rentabilidad y margen comercial

Calculo de comisiones comerciales

Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses

Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturaciéon y cuentas de clientes

Voo N A WN =

PARTE 5. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS

1. Definiciéon y conceptos clave

2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccién de los objetivos ventas

4. Elsistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1. Elreclutamiento del vendedor

2. El proceso de seleccién de vendedores
3. Sistemas de retribuciéon de vendedores
4. La acogida del vendedor en la empresa

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamizacién y direccién de equipos comerciales
Estilos de mando y liderazgo

Las funciones de un lider

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial
El lider como mentor

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

1. Evaluacién del desempefo comercial
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Las variables de control

Los parametros de control

Los instrumentos de control

Andlisis y evaluacién del desempeio de los miembros del equipo comercial
Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccién del cliente

ounkwnN

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formacion del equipo
Modalidades de la formacion

La formacion inicial del vendedor

La formacion permanente del equipo de ventas

PN =

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo
2. ldentificacién del conflicto
3. Laresolucién del conflicto
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Solicita informacion sin compromiso

iMatricularme yal!

Telefonos de contacto
Espafia  Q  +34900831200 Argentina Q  54-(11)52391339
Bolivia Q  +59150154035 Estados Unidos Q  1-(2)022220068
Chile Q  56-(2)25652888 Guatemala Q  +50222681261
Colombia 3 +57 60150885563 Mexico Q +52-(55)11689600
CostaRica O  +506 40014497 Panamé Q  +507 8355891
Ecuador QQ  +593 24016142 Perd Q  +51117075761
ElSalvador QQ  +503 21130481 Republica Dominicana +18299463963

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

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

formacion@euroinnova.com

@ WWW.euroinnova.com

Horario atencién al cliente

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

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

Espana @ @ @ @
Latino America @
Reublica Dominicana @
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