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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace mas de 20 afos. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educacién online, esta escuela de formacién crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formacién
eminetemente practica.

Nuestra vision es ser una institucién educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educaciéon 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
metodologia, estrategia que pretende que los nuevos conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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Elige Euroinnova

Desde donde quieras y como quieras,



QS, sello de excelencia académica
Euroinnova: 5 estrellas en educacion online
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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 educacién y apostar por la
innovacion educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la reputacién online y offline, la
calidad de la institucién, la responsabilidad social, la innovaciéon educativa o el perfil de los
profesionales.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES

UNIVERSIDAD

NEBRIJA

Universidad Europea
Miguel de Cervantes

%
Lo
St
%

UCAV

www.ucavila.es

SAN IGNACIO
UNIVERSITY

MIAMI, FL

Centro
Universitario

UANE UTE

@w % UDAVINCI @

G FONDO
Junta ! ks SOCIAL
de Andalucia * oy X EUROPEO

Unién Europea

GESTION

GESTION
AMBIENTAL

©CAMPUS

UNIVERSITY

..

DELA CALIDAD

1509001 15014001

®©5°cecar ©

CONFIANZA
ONLINE

3 Microsoft®

o000

ffice

dMADEUS

Your technology partner

software

X UCAM

18 UNIVERSIDAD

/" CATOLICA DE MURCIA

utc «ua

Universidad Tres Culturas

Asociacién de Proveedores de e-Learning A E N OA

"‘ CERTIFIED
ASSOCIATE
IQNET  pdobe

Google

for Education

7) ATA

Accredited Technical Associate
HP ExpertONE

OINNg
ﬁﬁ
3 3
) @ 3
%‘95
&
N

D
0y
Y4, o

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION



https://euroinnova.edu.es/programa-superior-venta-consultiva

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

BY EDUCA EDTECH

Euroinnova 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 educacién 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 interaccién del alumnado con sus
entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la TransFerencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos
multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacion.

1. Flexibilidad

Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
estudiar donde, cuando y como quiera.

)

2. Accesibilidad

[—@T-ll Cercania y comprensién. Democratizando el acceso a la educacién
LA trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de

seguir formandose.

3. Personalizacion

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

3

4. Acompainamiento / 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.

304

304

5. Innovacioén

Desarrollos tecnoldégicos en permanente evolucién impulsados por
la Al mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

(o]} Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA

1 o Nuestra Experiencia

v/ Més de 18 aiios de experiencia. v/ 25% de alumnos internacionales.

+/ Més de 300.000 alumnos ya se han v/ 97% de satisfaccion

formado en nuestras aulas virtuales < 100% lo recomiendan

v/ Alumnos de los 5 continentes. +/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Euroinnova.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Euroinnova cuenta con un equipo humano formado por mas 400
profesionales. Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura
que facilita la mayor calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE
[: Estudia cuando y desde donde ,5"—-‘{1, Pretendemos que los nuevos
L l
11 quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
’
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
r@j . . CCJ .
™M | Euroinnova cuenta con un equipo de Acompaifiamiento por parte del
— . . . 0 O ) o
profesionales que haradn de tu estudiouna MM equipo de tutorizacién durante toda
experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante

EUROINNOVA
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4. calidad AENOR

v/ Somos Agencia de Colaboracion N°99000000169 autorizada por el Ministerio

de Empleo y Seguridad Social.
v/ Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.
v Nuestros procesos de ensefanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

e

SElACAB#D ey {IQNET
1509001 15014001 - LTD
5. Confianza
Contamos con el sello de Confianza Online y O
colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones PUblicas y Empresas Software a nivel CONFIANZA
ONL

Nacional e Internacional.

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacién una editorial y una imprenta digital industrial.
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FINANCIACION Y BECAS

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

mastercord maestro

z bizum  amazonpay i Pay 5 Pay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 19 biscovir @efecty @)Pumar CMR

y muchos mas...

COMFIAETA
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Postgrado en Venta Consultiva
DURACION
@ 300 horas
MODALIDAD
EEAN | onuine

8 ACOMPANAMIENTO
'_pg PERSONALIZADO

Titulaciéon

TITULACION expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN
(Asociacion Espanola de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educacién
online por QS World University Rankings

EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con Nmero de Documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accién Formativa

de XXX horas, perteneciente al Plan INOVA en la convocatoria de XXX
le expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX

¥ para que conste expido la presente TITULACION en
Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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Descripcion

Si quiere dedicarse profesionalmente al entorno empresarial u organizacional y desea especializarse
en venta consultiva este es su momento, con el Postgrado en Venta Consultiva podra adquirir los
conocimientos necesarios para desempenar esta labor de la mejor manera posible. En la actualidad, la
creaciony formacion de empresas esta en auge. Por lo que la competitividad es maxima, asi que se
debe perfeccionary realizar de la manera mas eficiente el proceso de ventas en general, es decir, el
desarrollo de habilidades comerciales. Gracias a la realizacién de este Curso conocerd a fondo el
proceso de venta consultiva, el cudl se centra en los problemas del cliente y cada vez esta siendo mas
demandado en el entorno profesional.

Objetivos

Tras realizar el Postgrado en Venta Consultiva el alumno habrd alcanzado los siguientes objetivos:
Saber diferenciar y conocer qué aportaciones tiene la venta consultiva respecto a otro tipo de venta
Identificar las caracteristicas que definen a un vendedor consultivo Saber como ser un vendedor
consultivo Conocer en profundidad al Cliente Saber hacer de nuestro producto una propuesta de valor
Conocer e identificar cada una de las fases del proceso de venta consultiva Adquirir las habilidades y
conocimientos necesarios para fidelizar a los clientes Saber resolver reclamaciones y posibles
conflictos después de la venta

A quién va dirigido

El Postgrado en Venta Consultiva esta dirigido a profesionales del entorno empresarial u
organizacional que necesiten tener habilidades comerciales oportunas para la satisfaccién del cliente,
asi como a personas interesadas en dedicarse profesionalmente a este entorno que deseen adquirir
conocimientos sobre la venta consultiva.

Para qué te prepara

Este Postgrado en Venta Consultiva le prepara para conocer a fondo el entorno empresarial en
relacion con las habilidades de venta especializadas en la venta consultiva, adquiriendo las técnicas
oportunas para desenvolverse de manera profesional en el entorno y conseguir la satisfaccion del
cliente con la venta.

Salidas laborales

Tras realizar el Postgrado en Venta Consultiva el alumno podra desarrollar su actividad laboral en

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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areas como: comercial, vendedores, sector empresarial ventas, marketing, etc.

EUROINNOVA
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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

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacién y formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento

AN =
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6.
7.
8.

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

AW =

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

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

Noubkrwn=

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacion de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonasy puntos de venta frios y calientes
Animacion

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1.
2.
3.
4.

Introduccién

Teoria de las ventas
Tipos de ventas
Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

N WD =

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

UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1.
2.
3.
4.

UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION

La motivacion

Técnicas de motivacion
Satisfaccion en el trabajo
Remuneracién comercial

COMERCIAL

LLN]
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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

Aplicacién 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

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

Definicién y conceptos clave.
Establecimiento de los objetivos de venta
Prediccién de los objetivos ventas.

El sistema de direcciéon por objetivos

PN~

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1. Elreclutamiento del vendedor:

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

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamizacién y direcciéon de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

La Motivacion y reanimacién del equipo comercial.
El lider como mentor.

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluacién del desempeno comercial:

Las variables de control.

Los parametros de control.

Los instrumentos de control:

Andlisis y evaluacién del desempeno de los miembros del equipo comercial:
Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Necesidad de la formacién del equipo.
2. Modalidades de la formacién,

EUROINNOVA
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3. La formacioén inicial del vendedor.
4. La formacion permanente del equipo de ventas.

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

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
2. ldentificacién del conflicto.
3. Laresolucion del conflicto.

PARTE 3. ATENCION AL CLIENTE
UNIDAD DIDACTICA 1. TECNICAS DE COMUNICACION CON CLIENTES.

Procesos de informaciéon y de comunicacion.
Barreras en la comunicacién con el cliente.
Puntos fuertes y débiles en un proceso de comunicacion.
Elementos de un proceso de comunicacion efectiva
1. - Estrategias y pautas para una comunicacion efectiva
5. La escucha activa
1. - concepto, utilidades y ventajas de la escucha efectiva
2. - signos y senales de escucha
3. - componentes actitudinales de la escucha efectiva
4. - habilidades tecnicas y personas de la escucha efectiva
5. - errores en la escucha efectiva
6. Consecuencias de la comunicacion no efectiva.

PN

UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE ATENCION BASICA A CLIENTES.

1. Tipologia de clientes.
2. Comunicacion verbal y no verbal.
1. - Concepto.
2. - Componentes.
3. - Signos de comunicacion corporal no verbal.
4. -laimagen personal.
3. Pautas de comportamiento:
1. - Disposicion previa
2. -respetoy amabilidad
3. -implicacion en la respuesta
4. -servicio al cliente
5. -vocabulario adecuado
4. Estilos de respuesta en la interaccion verbal: asertivo, agresivo y no asertivo.
5. Técnicas de asertividad:
1. -disco rayado,
- banco de niebla,
- libre informacion,
. -asercion negativa,
- interrogacién negativa,
- autorrevelacion,
- compromiso viable

NoubkwhN
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8. - otras técnicas de asertividad
6. La atencién telefénica.

1. - El lenguajey la actitud en la atencién telefénica.

2. - Recursos en la atencion telefénica: voz, tiempo, pausas, silencios.
7. Tratamiento de cada una de las situaciones de atencién basica:

1. - solicitud de informacién de localizacion

2. - solicitud de informacion de localizacién de producto

3. - solicitud de informacién de precio

4. - quejas basicas y reclamaciones
8. El proceso de atencion de las reclamaciones en el establecimiento comercial o en el reparto

domiciliario.
9. Pautas de comportamiento en el proceso de atencion a las reclamaciones:
. -No ignorar ninguna reclamacion
. - Mantener la calmay practicar escucha activa
. - Transmitir respeto y amabilidad
. - Pedir disculpas
. - Ofrecer una solucion o tramitacion lo mas rapida posible
6. - Despediday agradecimiento

10. Documentacion de las reclamaciones e informaciéon que debe contener.

v h WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. LA CALIDAD DEL SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE.

Concepto y origen de la calidad.
La gestion de la calidad en las empresas comerciales.
El control y el aseguramiento de la calidad.
La retroalimentacion del sistema.
1. - calidad y seguimiento de la atencion al cliente
2. - documentacion de seguimiento: el registro de quejas, sugerencias y reclamaciones
5. La satisfaccion del cliente.
1. - Técnicas de control y medicion.
2. - Principales motivos de no satisfaccién y sus consecuencias.
6. La motivacién personal y la excelencia empresarial
. Lareorganizacion segun criterios de calidad
8. Las normas ISO 9000
1. - Funcionamiento de la certificacion
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EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

¢Te ha parecido interesante esta informacion?

Si aun tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estard encantado de resolverlas.

Pregldntanos sobre nuestro método de formacién, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conécenos.

Solicita informacion sin compromiso

iMatricularme ya!

iEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

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

Q 900831200
Formacion@euroinnova.com

@& www.euroinnova.edu.es

Horario atencién al cliente

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

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!
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https://twitter.com/Euroinnova
https://instagram.com/euroinnova/
https://linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://facebook.com/Euroinnova
https://euroinnova.edu.es/programa-superior-venta-consultiva
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