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ISEIE Innovation School ?
CURSO TECNICAS DE VENTAS

Las técnicas de ventas se refieren a las estrategias y métodos utilizados por los profesionales de ventas para persuadir a los
clientes potenciales y cerrar una venta. Estas técnicas estan disefadas para mejorar la eficacia de las interacciones con los

clientes y maximizar las oportunidades de ventas.
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POR QUE REALIZAR UN CURSO

El realizar un curso eleva el conocimiento y nivel académico de la persona, convirtiéndola en un elemento
fundamental dentro de un esquema de trabajo; su trascendencia radica en el desarrollo de competencias adicionales
que adquiere, su proceso formativo se vuelve mas solido y por ende se convierte en un candidato mas atractivo para cubrir

un puesto preponderante.

Te brinda la oportunidad de adquirir conocimientos actualizados y estar al tanto de las Ultimas tendencias y avances en tu
area de interés. Realizar un curso en un area que te apasiona puede brindarte una gran satisfaccion personal. Te permite

profundizar en un tema que te interesa y te da la oportunidad de contribuir de manera significativa en ese campo.
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OBJETIVOS

Los estudios de postgrado consisten no solo en adquirir
conocimientos por parte del participante, sino que estos
queden supeditados al desarrollo de una serie de
competencias en funcion de los perfiles académicos y los

correspondientes perfiles profesionales.

Nuestra funcion es centrar los objetivos de este programa y
los diferentes madulos que lo conforman no solamente en
la simple acumulacion de conocimientos sino también en
las hard skills y soft skills que permitan a los
profesionales desempenar su labor de forma exitosa en este

mundo laboral en constante evolucion.
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PARA QUE TE PREPARA EL CURSO

Nuestro curso en técnicas de venta te prepara para
desarrollar habilidades y conocimientos especificos
relacionados con la venta de productos o servicios.
Algunos de los beneficios y preparacion que puedes
obtener de este curso incluyen:

Desarrollo de habilidades de comunicacion: Aprenderas
a comunicarte de manera efectiva con los clientes,
entender sus necesidades y presentarles soluciones de
manera clara y persuasiva.

Conocimiento de técnicas de persuasion: Te
familiarizaras con estrategias para influir positivamente
en las decisiones de compra de los clientes, utilizando

técnicas de persuasion éticas y efectivas.

Entendimiento del proceso de ventas: Adquiriras
conocimientos sobre el ciclo de ventas, desde la
prospeccion y el acercamiento inicial al cliente, hasta
el cierre de la venta y el seguimiento post-venta.

Al finalizar el curso, estaras mejor preparado para
desempenarte en roles de ventas, ya sea como
representante de ventas, ejecutivo de cuentas, gerente
de ventas, o en otras posiciones relacionadas con el
area comercial.




ISEIE Innovation School f

DISENO Y
CONTENIDO

Para el diseno del Plan de estudios de este
curso, ISEIE Innovation School ha seguido
las directrices del equipo docente, el cual
ha sido el encargado de seleccionar la

informacion con la que posteriormente se ha

constituido el plan de estudio. De esta
forma, el profesional que acceda al
programa encontrara el contenido mas

vanguardista y exhaustivo relacionado con

el uso de procesos innovadores y altamente
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eficaces, conforme a las necesidades y
problematicas actuales, buscando la
integracion de conocimientos académicos
y de formacion profesional, en un

ambiente competitivo y globalizado.

Todo ello a través de cada uno de sus
modulos de estudio presentado en un

comodo y accesible formato 100% online.

El empleo de la metodologia Relearning en
el desarrollo de este programa te permitira
fortalecer y enriquecer tus conocimientos
y hacer que perduren en el tiempo a base de

una reiteracion de contenidos.



? ISEIE Innovation School

REQUISITOS DE POSTULACION

Para postular a nuestro curso de técnicas de ventas, debes cumplir con los siguientes requisitos:

-Documento de identidad

-Correo electronico

A QUIEN ESTA DIRIGIDO

Nuestro curso en técnicas de ventas esta dirigido a personas que deseen desarrollar habilidades especificas

en el area de ventas, asi como a profesionales que buscan mejorar su desempefio en este campo.

>

Profesionales de ventas: Representantes de ventas, ejecutivos de cuentas, gerentes de ventas y otros involucrados en el

proceso de ventas que deseen perfeccionar sus habilidades y conocimientos.

Emprendedores y duenos de negocios: Aquellos que deseen comprender mejor el proceso de ventas y mejorar la capacidad de

sus equipos comerciales para impulsar el crecimiento de sus empresas.

Estudiantes y recién graduados: Personas que deseen ingresar al campo de las ventas y deseen adquirir una base solida de

habilidades y técnicas para tener éxito en roles comerciales.

Profesionales en transicion de carrera: Individuos que estén considerando una carrera en ventas o que estén

buscando adquirir habilidades comerciales para explorar nuevas oportunidades laborales.

El curso en técnicas de ventas suele cubrir una amplia gama de temas, incluyendo habilidades de comunicacion,
manejo de objeciones, cierre de ventas, gestion de relaciones con clientes, uso de herramientas tecnoldgicas para
ventas, entre otros. Al finalizar el curso, los participantes estaran mejor preparados para enfrentar los desafios del

entorno comercial y desempefarse de manera mas efectiva en roles relacionados con las ventas.
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TITULACION

Al concluir el curso, los participantes seran
galardonados con una titulacion propia otorgada
por ISEIE Innovation School. Esta titulacion se
encuentra respaldada por una certificacion que
equivale a 4 créditos ECTS (European Credit
Transfer and Accumulation System) y representa

un total de 100 horas de dedicacion al estudio.

Esta titulacion no solo enriquecera su imagen y
credibilidad ante potenciales clientes, sino que
reforzara significativamente su perfil profesional
en el ambito laboral. Al presentar esta
certificacion, podra demostrar de manera
concreta y verificable su nivel de conocimiento y

competencia en el area tematica del curso.

Esto resultara en un aumento de su empleabilidad,
al hacerle destacar entre otros candidatos
resaltando su compromiso con la mejora continua

y el desarrollo profesional.
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TRABAJO DE FIN DE
CURSO

10

Una vez que haya completado satisfactoriamente
todos los modulos del curso, debera llevar a cabo un
trabajo final en el cual debera aplicar y demostrar
los conocimientos que ha adquirido a lo largo del

programa.

Este trabajo final suele ser una oportunidad para
poner en practica lo que ha aprendido y mostrar su

comprension y habilidades en el tema.

Puede tomar la forma de un proyecto, un informe,
una presentacion u otra tarea especifica,
dependiendo del contenido del curso y sus
objetivos. Recuerde seguir las instrucciones
proporcionadas y consultar con su instructor o
profesor si tiene alguna pregunta sobre como

abordar el trabajo final.
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CONTENIDO CURSO DE TECNICAS DE VENTAS

TEMA 1 VENTAJAS DE APLICAR TECNICAS DE VENTAS
1.1 Mejora en la Conversion de Ventas
1.1.1 Estrategias para aumentar la efectividad en la conversion de prospectos en clientes
1.1.2 Técnicas de persuasion y cierre de ventas.
1.2 Fidelizacion de Clientes

1.2.1 Tacticas para mantener y fortalecer la relacidn con los clientes

1.2.2 Creacion de programas de fidelizacion y seguimiento postventa

1.3 Optimizacion del Proceso de Ventas

1.3.1 Métodos para agilizar y mejorar el proceso de ventas

1.3.2 Implementacion de herramientas tecnoldgicas para la gestion de ventas
1.4 Mayor Rentabilidad

1.4.1 Estrategias para maximizar los ingresos a través de las ventas

1.4.2 Analisis de margenes y técnicas para aumentar la rentabilidad del negocio
1.5 Desarrollo de Habilidades Comerciales

1.5.1 Capacitacion en técnicas de negociacion y manejo de objeciones

1.5.2 Mejora de la comunicacion y empatia con los clientes

TEMA 2 TECNICAS DE VENTAS MAS EFECTIVAS EN LA ACTUALIDAD

2.1 Venta Consultiva y Personalizada

2.1.1 Enfoque en comprender las necesidades del cliente para ofrecer soluciones adaptadas

2.1.2 Desarrollo de habilidades para establecer relaciones a largo plazo con los clientes

2.2 Marketing Digital y Estrategias Online

2.2.1 Utilizacion de herramientas digitales para la generacion de leads y la optimizacion de
conversiones

2.2.2 Estrategias de contenido, SEO y publicidad online para potenciar las ventas

2.3 Automatizacion de Procesos de Ventas

2.3.1 Implementacion de sistemas CRM y software de automatizacion para optimizar la gestion de
clientes y ventas

2.3.2 Uso de chatbots y herramientas de seguimiento para agilizar el ciclo de ventas

2.4 Enfoque en Experiencia del Cliente

2.4.1 Estrategias para crear experiencias memorables que generen lealtad y recomendaciones
2.4.2 Desarrollo de politicas de atencion al cliente centradas en la experiencia
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2.5 Ventas Sociales y Networking

2.5.1 Aprovechamiento de las redes sociales y plataformas de networking para la generacion de
oportunidades de venta

2.5.2 Estrategias de influencia y conexion con clientes potenciales a través de medios sociales

TEMA 3 ESTRATEGIAS PARA HACER MAS EFECTIVO A TU EQUIPO DE VENTAS

3.1 Liderazgo y Motivacion

3.1.1 Técnicas de liderazgo para inspirar y guiar al equipo de ventas hacia el logro de objetivos
3.1.2 Estrategias de motivacion, reconocimiento y recompensas para mantener altos niveles de
desempefio

3.2 Capacitacion y Desarrollo Profesional

3.2.1 Programas de formacion continua para mejorar las habilidades de venta y negociacion

3.2.2 Desarrollo de competencias en comunicacion, empatia y resolucion de problemas

3.3 Establecimiento de Objetivos Claros

3.3.1 Definicion de metas especificas y medibles para el equipo de ventas.

3.3.2 Implementacion de sistemas de seguimiento y evaluacion del desempefo individual y
colectivo

3.4 Optimizacion de Procesos y Herramientas

3.4.1 Uso de herramientas tecnoldgicas para la gestion de clientes, seguimiento de ventas y analisis
de datos

3.4.2 Mejora de los procesos de venta mediante la implementacion de metodologias agiles y
eficientes

3.5 Colaboracion y Comunicacion Efectiva

3.5.1 Fomento de un ambiente de trabajo colaborativo y comunicacion abierta entre los miembros
del equipo

3.5.2 Estrategias para promover la sinergia y el trabajo en equipo hacia objetivos comunes

3.6 Analisis de Resultados y Feedback Constructivo

3.6.1 Implementacion de sistemas de analisis de resultados para identificar areas de mejora

3.6.2 Retroalimentacion constante y constructiva para el desarrollo individual y colectivo del
equipo de ventas

TEMA 4 NOCIONES DE PSICOLOGIA APLICADA A LAS VENTAS

4.1 Entendiendo el Comportamiento del Consumidor

4.1.1 Analisis de los factores psicologicos que influyen en las decisiones de compra

4.1.2 Estudio de patrones de consumo, motivaciones y necesidades del cliente

4.2 Psicologia de la Persuasion y la Influencia

4.2.1 Principios de persuasion y técnicas para influir en la toma de decisiones de compra

12



ISEIE Innovation School ?

4.2.2 Estudio de la teoria de la persuasion y su aplicacion en el contexto de las ventas

4.3 Gestion de Emociones y Empatia

4.3.1 Desarrollo de habilidades para gestionar las emociones propias y del cliente durante el
proceso de venta

4.3.2 Importancia de la empatia y la conexion emocional en el establecimiento de relaciones
comerciales

4.4 Comunicacion Efectiva y Lenguaje Corporal

4.4.1 Estrategias para una comunicacion persuasiva y efectiva durante la interaccion con el cliente
4.4.2 Analisis del lenguaje corporal y su impacto en la negociacion y cierre de ventas

4.5 Creacion de Valor y Satisfaccion del Cliente

4.5.1 Enfoque en la generacion de valor percibido y la satisfaccion del cliente a través de la
psicologia del consumo

4.5.2 Estrategias para crear experiencias positivas que generen lealtad y recomendaciones

4.6 Negociacion y Resolucion de Conflictos

4.6.1 Aplicacion de principios psicologicos en situaciones de negociacion y resolucion de conflictos
comerciales

4.6.2 Técnicas para el manejo de objeciones y la consecucion de acuerdos beneficiosos para ambas
partes

TEMA 5 ESTRATEGIAS DE VENTA Y MARKETING

5.1 Segmentacion de Mercado

5.1.1 Identificacion y analisis de los distintos segmentos de mercado a los que se dirige el producto
0 servicio

5.1.2 Estrategias para adaptar el mensaje de venta a las necesidades y caracteristicas de cada
segmento

5.2 Desarrollo de Propuesta de Valor

5.2.1 Definicion clara de la propuesta de valor del producto o servicio, destacando sus beneficios
y ventajas competitivas

5.2.2 Creacion de estrategias para comunicar eficazmente la propuesta de valor a los clientes
potenciales

5.3 Ciclo de Venta y Proceso de Compra

5.3.1 Estudio del ciclo de venta y las etapas del proceso de compra, desde la generacion de leads
hasta el cierre de la venta

5.3.2 Implementacion de estrategias para optimizar cada etapa del proceso y aumentar la tasa de
conversion

5.4 Marketing Digital y Estrategias Online

5.4.1 Uso de herramientas y plataformas digitales para la promocién y venta de productos o
servicios

5.4.2 Estrategias de marketing de contenido, SEO, SEM, redes sociales y email marketing
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5.5 Gestion de Relaciones con Clientes (CRM)

5.5.1 Implementacion de sistemas de gestion de relaciones con clientes para mantener y mejorar
la interaccion con los mismos

5.5.2 Uso de datos y analisis para personalizar las estrategias de venta y fidelizacion

5.6 Ventas Consultivas y Solucion de Problemas

5.6.1 Enfoque en la identificacion de necesidades del cliente y la presentacion de soluciones
adaptadas a sus requerimientos

5.6.2 Desarrollo de habilidades para la venta consultiva y la resolucion de problemas a través del
producto o servicio

5.7 Estrategias de Fidelizacion y Postventa

5.7.1 Creacion de programas de fidelizacion para mantener la lealtad de los clientes y promover
recompras

5.7.2 Estrategias de postventa para garantizar la satisfaccion del cliente y obtener
retroalimentacion

5.8 Analisis de Métricas y KPIs en Ventas y Marketing

5.8.1 Definicion de métricas clave para evaluar el desempeno de las estrategias de ventas y
marketing

5.8.2 Uso de KPIs para medir el retorno de la inversion (ROI) y optimizar las acciones comerciales

TEMA 6 TECNICAS DE VENTA Y COMUNICACION COMERCIAL

6.1 Desarrollo de Habilidades de Comunicacion

6.1.1 Entrenamiento en habilidades verbales y no verbales para comunicarse efectivamente con
clientes potenciales

6.1.2 Uso de técnicas de escucha activa y empatia en la interaccion con los clientes.

6.2 Presentacion Efectiva de Productos o Servicios

6.2.1 Técnicas para estructurar presentaciones de ventas persuasivas y centradas en las
necesidades del cliente

6.2.2 Uso de storytelling y demostraciones para ilustrar los beneficios y caracteristicas del producto
0 servicio

6.3 Manejo de Objeciones y Cierre de Ventas

6.3.1 Estrategias para abordar objeciones comunes de los clientes y convertirlas en oportunidades
de venta

6.3.2 Técnicas de cierre de ventas efectivas que generen compromiso por parte del cliente.

6.4 Negociacion y Resolucion de Conflictos Comerciales

6.4.1 Desarrollo de habilidades para negociar condiciones comerciales favorables y resolver
conflictos durante el proceso de venta

6.4.2 ldentificacion de intereses mutuos y busqueda de soluciones que beneficien a ambas partes
6.5 Técnicas de Persuasion e Influencia
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6.5.1 Aplicacion de principios de persuasion y técnicas de influencia para generar interés y
compromiso por parte del cliente

6.5.2 Uso de lenguaje persuasivo y argumentacion efectiva para cerrar ventas

6.6 Venta Consultiva y Analisis de Necesidades

6.6.1 Enfoque en comprender las necesidades del cliente y adaptar la oferta a sus requerimientos
especificos

6.6.2 Uso de preguntas abiertas y técnicas de sondeo para identificar oportunidades de venta.

6.7 Tecnologia y Herramientas de Apoyo a la Venta

6.7.1 Utilizacion de herramientas tecnoldgicas para gestionar contactos, realizar seguimientos y
mejorar la productividad en la venta

6.7.2 Entrenamiento en el uso de sistemas de gestion de relaciones con clientes (CRM) y otras
plataformas de apoyo

6.8 Desarrollo de Estrategias de Comunicacion Multicanal

6.8.1 Integracion de diferentes canales de comunicacion para optimizar la interaccion con los
clientes

6.8.2 Uso de estrategias omnicanal para mantener una comunicacion coherente y efectiva

TEMA 7 NEUROCIENCIA'Y TECNOLOGIA APLICADAS A LAS VENTAS

7.1 Neurociencia del Consumidor Online

7.1.1 Utilizacion de tecnologias de seguimiento ocular y mapeo cerebral para comprender la
respuesta del consumidor a las experiencias de compra en entornos digitales

7.1.2 Implementacién de analisis de datos para comprender cémo los consumidores interacttan
con los sitios web, aplicaciones y plataformas de comercio electronico

7.2 Estimulacion Sensorial y Realidad Virtual (VR)

7.2.1 Aplicacion de la neurociencia para disefar experiencias de compra inmersivas a través de
tecnologias de realidad virtual (VR)

7.2.2 Uso de la estimulacion sensorial para generar respuestas emocionales positivas en los clientes
durante la interaccion con productos o servicios en entornos virtuales

7.3 Analisis de Datos Neurocientificos en Entornos Digitales

7.3.1 Integracion de técnicas de analisis de datos neurocientificos para comprender los patrones
de comportamiento del consumidor en entornos digitales

7.3.2 Uso de la neurociencia para identificar oportunidades de optimizacion de la experiencia del
cliente en linea

7.4 Personalizacion de la Experiencia del Cliente basada en Neurociencia y Big Data

7.4.1 Aplicacion de técnicas de big data para personalizar la experiencia del cliente en funcion de
los patrones neurocientificos identificados

7.4.2 Uso de algoritmos de aprendizaje automatico para adaptar la interaccion con los clientes
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segln sus respuestas neurocientificas

7.5 Tecnologias de Estimulacion Sensorial en Aplicaciones y Plataformas Moviles

7.5.1 Implementacion de tecnologias de estimulacion sensorial en aplicaciones y plataformas
moviles para influir en el comportamiento del consumidor

7.5.2 Uso de la neurociencia para disefar estimulos sensoriales que generen respuestas
emocionales positivas en los clientes a través de dispositivos maviles

7.6 Neurociencia y Experiencia de Compra Omnicanal

7.6.1 Aplicacion de conocimientos neurocientificos para crear experiencias de compra coherentes
y personalizadas a lo largo de multiples canales, incluyendo tiendas fisicas, en linea y moviles
7.6.2 Integracion de tecnologias que permitan la sincronizacién de la experiencia del cliente
basada en datos neurocientificos en diversos puntos de contacto

7.7 Aplicaciones de Neurociencia en Publicidad Digital

7.7.1 Utilizacion de la neurociencia para comprender la eficacia de la publicidad digital en la
generacion de respuestas cerebrales y emocionales en los consumidores

7.7.2 Implementacion de estrategias publicitarias basadas en la comprension de la respuesta
neurocientifica del publico objetivo

7.8 Tecnologias de Seguimiento y Analisis de Comportamiento del Consumidor en Tiempo Real
7.8.1 Implementacion de tecnologias que permitan el seguimiento y analisis del comportamiento
del consumidor en tiempo real, tanto en entornos digitales como fisicos

7.8.2 Uso de la neurociencia para ajustar la experiencia del cliente en tiempo real en funcion de
las respuestas neurocientificas observadas

7.9 Neurociencia y Experiencia de Compra Personalizada en Tiendas Fisicas

7.9.1 Aplicacion de tecnologias de seguimiento de movimiento y analisis de calor para optimizar la
experiencia de compra en tiendas fisicas

7.9.2 Uso de la neurociencia para diseiar estimulos sensoriales y visuales que generen respuestas
emocionales positivas en los clientes en entornos de venta al por menor

7.10 Etica en la Aplicacion de la Neurociencia y Tecnologia en Ventas

7.10.1 Consideraciones éticas sobre el uso de la neurociencia y la tecnologia en estrategias de
ventas y marketing

7.10.2 Implementacion de politicas responsables para garantizar el respeto a la privacidad y la
integridad de los clientes en el contexto de la aplicacion de la neurociencia y la tecnologia en las
ventas

TEMA 8 GESTION DE INVENTARIOS Y DOCUMENTACION

8.1 importancia de la gestion de inventarios en ventas

8.1.1 Introduccion a la gestion de inventarios

8.1.2 Relacion entre una gestion eficiente de inventarios y el éxito en las ventas
8.1.3 Impacto de una mala gestion de inventarios en la satisfaccion del cliente
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8.2Técnicas de organizacion y control de inventario

8.2.1 Métodos de clasificacion y organizacion de inventarios

8.2.2 Herramientas tecnoldgicas para el control de inventarios

8.2.3 Importancia de la rotacion de inventarios en el contexto de las ventas

8.3 Documentacion en el proceso de ventas

8.3.1 Tipos de documentos utilizados en procesos de ventas

8.3.2 Significado y relevancia de la documentacion en transacciones comerciales

8.3.3 Buenas practicas en la gestion y archivo de documentos relacionados con ventas

8.4 Estrategias de gestion de inventarios para incrementar ventas

8.4.1 Estrategias para optimizar la gestion de inventarios y maximizar ventas

8.4.2 Relacion entre la disponibilidad de productos en inventario y las oportunidades de venta
8.4.3 Como disenar estrategias de inventario enfocadas en satisfacer las necesidades del cliente
8.5 Integracion de la gestion de inventarios en el proceso de ventas

8.5.1 Proceso de integracion de la gestion de inventarios en la estrategia de ventas

8.5.2 Coordinacion entre el equipo de ventas y el equipo de gestion de inventarios

8.5.3 Importancia de la comunicacion efectiva para lograr una gestion de inventarios exitosa en un entorno de
ventas

TEMA 9 TRABAJO FINAL CURSO

Nota: El contenido del programa académico puede estar sometido a ligeras modificaciones, en funcion de las
actualizaciones o de las mejoras efectuadas
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MATRICULA DEL CURSO

BECA: Aplica (10%)

MATRICULA: 240€

COSTE TOTAL DEL PROGRAMA: 297€

DATOS BANCARIOS PARA LA EMISION DE TRANSFERENCIA:

BANCO
BANCO SANTANDER

TITULAR
ISEIE INNOVATION SCHOOL

TIPO DE CUENTA
CUENTA SANTANDER ONE EMPRESAS

MONEDA
EURO. €

HERRAMIENTAS PARA EL ENVIO:

CODIGO SWIFT

BSCHESMMXXX

NUMERO DE CUENTA

ES22 0049 698217 2110013671

NIF EMPRESA

B67799247

SUCURSAL BANCARIA

C/ DE LES BARQUES 3.

46002.VALENCIA(ESPARNA)
TELF. +34 902 30 10 00

Pago de matricula PavPal
mediante tarjeta (297€) ayra
Click Aqui Click Aqui
[=] 0y (=]
Elcﬁ'é-

Departamento de Admision
ISEIE INNOVATION SCHOOL
Av. Aragon 30, 46021 Valencia
18 Telf.: +34632 912 311

B67799247



https://paypal.me/ISEIE
https://buy.stripe.com/fZe3fTeWH8O6ahGeWJ
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UBICACION

i DIRECCION Q NUMERO DE TELEFONO
Av. Aragon 30, 5. 46021 Valencia. +34 632 8129 65
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CONTACTANOS

Direccion

Av. Aragon 30, 5. 46021 Valencia.

Numero telefonico

+34 6322129 65

Website

iseie.com
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