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ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

SOMOS ESIBE

ESIBE es una institución Iberoamericana de formación en línea 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 especialización que se alcanza con nuestra nueva oferta
formativa se sustenta en una metodología en línea innovadora y unos contenidos de gran calidad.

Ofrecemos a nuestro alumnado una formación de calidad sin barreras físicas, flexible y adaptada a sus
necesidades  con  el  finde  garantizar  su  satisfacción  y  que  logre  sus  metas  de  aprendizaje  más
ambiciosas.  Nuestro  modelo  pedagógico  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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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 elaboración de estos rankings, se emplean indicadores como la excelencia académica, la calidad
de la institución, el perfil de los profesionales.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

ESIBE 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 ESIBE
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MÉTODOS DE PAGO
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Maestría Internacional en Psicología y Técnicas de Venta

DURACIÓN
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulación

Titulación de Maestría Internacional en Psicología y Técnicas de Venta con 1500 horas expedida por
ESIBE (ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO)
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Descripción
Este Técnico Profesional en Psicología y Técnicas de Venta ofrece una formación especializada en la
materia. A la hora de tratar con clientes la relación entre el vendedor y el cliente resulta trascendental,
de una buena relación y del entendimiento entre ambos se puede llegar a una situación óptima, es
decir, al cumplimiento de los objetivos de ambas partes, debido la importancia dentro de esta
maestría. Por otro lado, vivimos en una sociedad de consumo en la que se valoran cada uno de los
valores añadidos que nos ofrecen tras un proceso de compra. Así, resulta imprescincible el
conocimiento y la utilización 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.
Fomentar las características del buen vendedor.
Estudiar la psicología del consumidor y la del propio vendedor.
Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacionados con ventas y mercado.
Mejorar el servicio y atención al cliente.
Conocer cómo mejorar nuestro punto de venta.
Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos acerquen al cliente.
Conocer cómo actuar como buenos vendedores en la venta, su desarrollo y la postventa.

A quién va dirigido
El Técnico Profesional en Psicología y Técnicas de Venta está dirigida a profesionales relacionados con
la comercialización. Empresarios, economistas, dependientes, comerciantes,… a todo tipo de
vendedores de cualquier ámbito. Consumidores que muestren su especial interés en conocer cómo
pueden influir en sus decisiones para la realización de una compra. A cualquier persona que quiera
iniciar su propio negocio de forma autónoma. En general, a cualquier persona interesada en formarse
en éste ámbito.

Para qué te prepara
El Técnico Profesional en Psicología y Técnicas de Venta le prepara para conocer las funciones del
mercado, así como sus tipos y fases. Además se analizará tanto la psicología desde el punto de vista
del consumidor como del vendedor, se comprobará en qué consiste el servicio o la atención al cliente y
cómo podemos influir (como vendedores) en su decisión de compra. También tendremos un
acercamiento a cómo debemos tener nuestro punto de venta en cuanto a decoración, organización,…
para así ser un servicio más 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 negociación y en la postventa.

Salidas laborales
Comercial, Atención al Público, Proveedores, Dependientes, Personal del Departamento de
Comunicación, Relaciones Públicas, Personal del departamento de Marketing.
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TEMARIO

PARTE 1. PSICOLOGÍA Y TÉCNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EL MERCADO

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

UNIDAD DIDÁCTICA 2. FASES DEL MERCADO

Ciclo de vida del producto1.
El precio del producto2.
Ley de oferta y demanda3.
El precio y al elasticidad de la demanda4.
Comercialización y mercado5.
La marca6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado1.
Ámbitos de aplicación del estudio de mercados2.
Tipos de diseño de la investigación de los mercados3.
Segmentación de los mercados4.
Tipos de mercado5.
Posicionamiento6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. 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 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

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

UNIDAD DIDÁCTICA 6. 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 7. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising1.
Condiciones ambientales2.
Captación de clientes3.
Diseño interior4.
Situación de las secciones5.
Zonas y puntos de venta fríos y calientes6.
Animación7.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. VENTAS

Introducción1.
Teoría de las ventas2.
Tipos de ventas3.
Técnicas de ventas4.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. 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 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

La motivación1.
Técnicas de motivación2.
Satisfacción en el trabajo3.
Remuneración comercial4.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACIÓN. ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN
COMERCIAL
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Proceso de comunicación1.
Elementos de la comunicación comercial2.
Estructura del mensaje3.
Fuentes de información4.
Estrategias para mejorar la comunicación5.
Comunicación dentro de la empresa6.

UNIDAD DIDÁCTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

¿Qué son las habilidades sociales?1.
Escucha activa2.
Lenguaje corporal3.

UNIDAD DIDÁCTICA 13. EVALUACIÓN DE SÍ MISMO. TÉCNICAS DE LA PERSONALIDAD

Inteligencias múltiples1.
Técnicas de afirmación de la personalidad; la autoestima2.
Técnicas de afirmación de la personalidad; el autorrespeto3.
Técnicas de afirmación de la personalidad; la asertividad4.

UNIDAD DIDÁCTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TÉCNICAS DE VENTA

Introducción1.
Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional2.
El lenguaje emocional3.
Habilidades de la Inteligencia Emocional4.
Aplicación de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral5.
Establecer objetivos adecuados6.
Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa7.

UNIDAD DIDÁCTICA 15. LA VENTA Y SU DESARROLLO. INFORMACIÓN E INVESTIGACIÓN SOBRE EL
CLIENTE

Metodología que debe seguir el vendedor1.
Ejemplo de una preparación en la información e investigación2.

UNIDAD DIDÁCTICA 16. LA VENTA Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO

Presentación1.
Cómo captar la atención2.
Argumentación3.
Contra objeciones4.
Demostración5.
Negociación6.

UNIDAD DIDÁCTICA 17. LA NEGOCIACIÓN

Concepto de negociación1.
Bases fundamentales de los procesos de negociación2.
Tipos de negociadores3.
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Las conductas de los buenos negociadores4.
Fases de la negociación5.
Estrategias de negociación6.
Tácticas de negociación7.
Cuestiones prácticas de negociación8.

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

Estrategias para cerrar la venta1.
Tipos de clientes; cómo tratarlos2.
Técnicas y tipos de cierre3.
Cómo ofrecer un excelente servicio postventa4.

PARTE 2. DIRECCIÓN Y ESTRATEGIAS DE LA ACTIVIDAD E INTERMEDIACIÓN COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. MARCO ECONÓMICO DEL COMERCIO Y LA INTERMEDIACIÓN COMERCIAL

El sector del comercio y la intermediación comercial1.
El sistema de distribución comercial en la economía2.
Fuentes de información comercial3.
El comercio electrónico4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. OPORTUNIDADES Y PUESTA EN MARCHA DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS E
INTERMEDIACIÓN

El entorno de la actividad1.
Análisis de mercado2.
Oportunidades de negocio3.
Formulación del plan de negocio4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. MARCO JURÍDICO Y CONTRATACIÓN EN EL COMERCIO E INTERMEDIACIÓN
COMERCIAL

Concepto y normas que rigen el comercio en el contexto jurídico1.
Formas jurídicas para ejercer la actividad por cuenta propia2.
El contrato de agencia comercial3.
El código deontológico del agente comercial4.
Otros contratos de intermediación5.
Trámites administrativos previos para ejercer la actividad6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. DIRECCIÓN COMERCIAL Y LOGÍSTICA COMERCIAL

Planificación y estrategias comerciales1.
Promoción de ventas2.
La logística comercial en la gestión de ventas de productos y servicios3.
Registro, gestión y tratamiento de la información comercial, de clientes, productos y/o servicios4.
comerciales
Redes al servicio de la actividad comercial5.

PARTE 3. PROMOCIONES COMERCIALES
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UNIDAD DIDÁCTICA 1. PROMOCIÓN EN EL PUNTO DE VENTA

Comunicación comercial:1.
Planificación de actividades promocionales según el público objetivo2.
La promoción del fabricante y del establecimiento3.
Formas de promoción dirigidas al consumidor:4.
Selección de acciones:5.
Animación de puntos calientes y fríos en el establecimiento comercial:6.
Utilización de aplicaciones informáticas de gestión de proyectos/tareas7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACIÓN DEL PUNTO DE VENTA

Definición y alcance del merchandising1.
Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:2.
Técnicas de rotulación y serigrafía:3.
Mensajes promocionales:4.
Aplicaciones informáticas para la autoedición de folletos y carteles publicitarios5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

Criterios de control de las acciones promocionales1.
Cálculo de índices y ratios económico-financieros2.
Análisis de resultados3.
Aplicación de medidas correctoras en el punto de venta4.
Utilización de hojas de cálculo informático para la organización y control del trabajo5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

Internet como canal de información y comunicación de la empresa/establecimiento1.
Herramientas de promoción online, sitios y estilos web para la promoción de espacios virtuales2.
Páginas web comerciales e informacionales3.
Elementos de la tienda y/o espacio virtual4.
Elementos de la promoción on line5.

PARTE 4. ORGANIZACIÓN DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. ORGANIZACIÓN DEL ENTORNO COMERCIAL

Estructura del entorno comercial1.
Fórmulas y formatos comerciales2.
Evolución y tendencias de la comercialización y distribución comercial. Fuentes de información y3.
actualización comercial
Estructura y proceso comercial en la empresa4.
Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales5.
Normativa general sobre comercio6.
Derechos del consumidor7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. GESTIÓN DE LA VENTA PROFESIONAL

El vendedor profesional1.
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Organización del trabajo del vendedor profesional2.
Manejo de las herramientas de gestión de tareas y planificación de visitas3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. DOCUMENTACIÓN PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Documentos comerciales1.
Documentos propios de la compraventa2.
Normativa y usos habituales en la elaboración de la documentación comercial3.
Elaboración de la documentación4.
Aplicaciones informáticas para la elaboración y organización de la documentación comercial5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. CÁLCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa básica de cálculo aplicado a la venta1.
Cálculo de PVP (Precio de venta al público)2.
Estimación de costes de la actividad comercial3.
Fiscalidad4.
Cálculo de descuentos y recargos comerciales5.
Cálculo de rentabilidad y margen comercial6.
Cálculo de comisiones comerciales7.
Cálculo de cuotas y pagos aplazados: intereses8.
Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturación y cuentas de clientes9.

PARTE 5. GESTIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDÁCTICA 1. DETERMINACIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS

Definición y conceptos clave1.
Establecimiento de los objetivos de venta2.
Predicción de los objetivos ventas3.
El sistema de dirección por objetivos4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCIÓN DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor1.
El proceso de selección de vendedores2.
Sistemas de retribución de vendedores3.
La acogida del vendedor en la empresa4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamización y dirección de equipos comerciales1.
Estilos de mando y liderazgo2.
Las funciones de un líder3.
La Motivación y reanimación del equipo comercial4.
El líder como mentor5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ORGANIZACIÓN Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluación del desempeño comercial1.

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


ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

Las variables de control2.
Los parámetros de control3.
Los instrumentos de control4.
Análisis y evaluación del desempeño de los miembros del equipo comercial5.
Evaluación general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfacción del cliente6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. FORMACIÓN Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formación del equipo1.
Modalidades de la formación2.
La formación inicial del vendedor3.
La formación permanente del equipo de ventas4.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL

Teoría del conflicto en entornos de trabajo1.
Identificación del conflicto2.
La resolución del conflicto3.
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Solicita información sin compromiso

Telefonos 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  

https://www.euroinnova.com/maestria-psicologia-tecnicas-venta
https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.tiktok.com/@euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.facebook.com/euroinovalatinoamerica
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.facebook.com/Euroinnovard
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