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SOBRE EDUCA

Educa

Educa Business School es una Escuela de Negocios Virtual, con

BUSIness reconocimiento oficial, acreditada para impartir formacion superior de
F ° Z postgrado, (como formacién complementaria y formacién para el empleo), a
O M a C | O N través de cursos universitarios online y cursos / masteres online con titulo

Online propio.

NOS COMPROMETEMOS
CON LA CALIDAD

Educa Business School es miembro de pleno derecho en la Comision
Internacional de Educacioén a Distancia, (con estatuto consultivo de categoria
especial del Consejo Econdmico y Social de NACIONES UNIDAS), y cuenta
con el Certificado de Calidad de la Asociacién Espafiola de

Normalizacién y Certificacién(AENOR) de acuerdo a la normativa ISO

9001, mediante la cual se Certifican en Calidad todas las acciones

Los contenidos didacticos de Educa estan elaborados, por tanto, bajo los
pardmetros de formacién actual, teniendo en cuenta un sistema innovador
con tutoria personalizada.

Como centro autorizado para la imparticion de formacion continua para
personal trabajador, los cursos de Educa pueden bonificarse, ademas

de ofrecer un amplio catélogo de cursos homologados y

baremables en Oposiciones dentro de la Administracion Publica.Educa
dirige parte de sus ingresos a la sostenibilidad ambiental y ciudadana, lo
gue la consolida como una Empresa Socialmente Responsable.

Las Titulaciones acreditadas por Educa Business School pueden
certificarse con la Apostilla de La Haya (CERTIFICACION OFICIAL DE
CARACTER INTERNACIONAL que le da validez a las Titulaciones Oficiales
en mas de 160 paises de todo el mundo).

Afios de experiencia avalan el Desde Educa, hemos reinventado la formacién online, de manera que nuestro
trabajo docente desarrollado en alumnado pueda ir superando de forma flexible cada una de las acciones

Educa, basandose en una formativas con las que contamos, en todas las areas del saber, mediante el apoyo
metodologia completamente a incondicional de tutores/as con experiencia en cada materia, y la garantia de

la vanguardia educativa aprender los conceptos realmente demandados en el mercado laboral.
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Master en Operaciones de Venta + Titulacion
Universitaria

© - ®

DURACION: MODALIDAD: PRECIO: CREDITOS:

750 horas Online 1.495 € 6,00 ECTS

Incluye materiales didacticos,
titulacion y gastos de envio.

EDUCA
BUSINESS
SCHOOL

CENTRO DE FORMACION:

Educa Business School

Titulacion

Doble Titulacion: - Titulacion de Master en Operaciones de Venta con 600 horas expedida por EDUCA
BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacion Superior de
Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional

- Titulacion Universitaria en Psicologia y Técnicas de Venta con 6 Créditos Universitarios ECTS. Formacion
Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracion Publica.

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de Educa Business School via correo postal, la titulacion que

acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracion del mismo, el nombre y DNI del alumno, el nivel
de aprovechamiento que acredita que el alumno superd las pruebas propuestas, las firmas del profesor y
Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion recibida (Euroinnova Formacion,
Instituto Europeo de Estudios Empresariales y Comision Internacional para la Formacion a Distancia de la
UNESCO).
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Educa Business School

coma Escusla de Hegocios de Fomaciin de Postgrade
EXPIDE EL PRESENTE TITULD PROPIO
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Descripcion

Actualmente, el pais estd pasando por una dificil situacion. La alta tasa de paro entre los ciudadanos ha
derivado en una bajada del comercio, perdiendo grandes avances conseguidos con el maximo esfuerzo. Este
Master en Operaciones de Venta permite a su destinatario conocer las técnicas de venta mas utilizadas y
con mejores resultados en la actualidad. Estas técnicas, junto a la organizacion y la venta online constituyen
una de las operaciones basicas de la venta, y del mundo del comercio y marketing.

Objetivos
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- Programar la actuacion en la venta a partir de parametros comerciales definidos y el posicionamiento de
empresa/entidad.

- Confeccionar los documentos basicos derivados de la actuacién en la venta, aplicando la normativa
vigente y de acuerdo con unos objetivos definidos.

- Realizar los célculos derivados de operaciones de venta definidas, aplicando las férmulas comerciales
adecuadas.

A quién va dirigido

Este Master en Operaciones de Venta esté dirigido a los profesionales del mundo del comercio y marketing,
concretamente en actividades de gestion del pequefio comercio, dentro del &rea profesional de la
compraventa, y a todas aquellas personas interesadas en adquirir conocimientos relacionados con las
operaciones de venta.

Para qué te prepara

Este Master en Operaciones de Venta le prepara para adquirir unos conocimientos especificos dentro del area
desarrollando en el alumno unas capacidades para desenvolverse profesionalmente en el sector, y mas
concretamente en Operaciones de Venta.

Salidas Laborales

Comercio / Venta.

Formas de Pago

- Contrareembolso

- Tarjeta

- Transferencia

- Paypal

Otros: PayU, Sofort, Western Union, SafetyPay
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Fracciona tu pago en comodos plazos sin intereses
+ Envio Gratis.

PAGO SEGURO:

Tarjeta

Llama gratis al teléfono o —~—
<« ENVIO GRATIS

5 _
inférmate de los pagos a ﬁ

) ) l Paypal
plazos sin intereses que
hay disponibles

L

Transferencia

e

_ ij Contrareembolso

Financiacion

Facilidades econémicas y financiacion 100% sin intereses.
En Educa Business ofrecemos a nuestro alumnado facilidades econémicas y financieras para la realizacién

de pago de matriculas, todo ello 100% sin intereses.
10% Beca Alumnos:Como premio a la fidelidad y confianza ofrecemos una beca a todos aquellos que

hayan cursado alguna de nuestras acciones formativas en el pasado.

ANTIGUOS ALUMNOS

Agradecemos tu fidelidad y la %
confianza depositada

en Eurocinnova Formacién.

—————

Metodologia y Tutorizacion
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El modelo educativo por el que apuesta Euroinnova es el
aprendizaje colaborativocon un método de ensefianza
totalmente interactivo, lo que facilita el estudio y una mejor
asimilacion conceptual, sumando esfuerzos, talentos y
competencias.

El alumnado cuenta con un equipo docenteespecializado
en todas las areas.

Proporcionamos varios medios que acercan la
comunicacion alumno tutor, adaptandonos a las
circunstancias de cada usuario.

Ponemos a disposicion una plataforma weben la que se
encuentra todo el contenido de la accion formativa. A través
de ella, podra estudiar y comprender el temario mediante
actividades practicas, autoevaluaciones y una evaluacion
final, teniendo acceso al contenido las 24 horas del dia.
Nuestro nivel de exigencia lo respalda un
acompafiamiento personalizado.

Redes Sociales

Siguenos en nuestras redes sociales y pasa a formar
parte de nuestra gran comunidad educativa,donde
podras participar en foros de opinién, acceder a
contenido de interés, compartir material didactico e
interactuar con otros/as alumnos/as, ex alumnos/asy
profesores/as. Ademas, te enteraras antes que nadie
de todas las promociones y becas mediante nuestras
publicaciones, asi como también podras contactar
directamente para obtener informacion o resolver tus
dudas.

00000
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Mas de 150 cursos
Universitarios

Contamos con mas de 150 cursos
avalados por distintas Universidades de
reconocido prestigio.

Amplio Catalogo

Nuestro alumnado tiene a su
disposicion un amplio catalogo
formativo de diversas areas de
conocimiento.

Nuestro Aval AEC y AECA

Nos avala la Asociacion Espafiola de
Calidad (AEC) estableciendo los maximos
criterios de calidad en la formacion y
formamos parte de la Asociacion
Espafiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA),
dedicada a la investigacion de vanguardia
en gestién empresarial.

A

0

Campus 100% Online

Impartimos nuestros programas
formativos mediante un campus online
adaptado a cualquier tipo de dispositivo.

Claustro Docente

Contamos con un equipo de docentes
especializados/as que realizan un
seguimiento personalizado durante el
itinerario formativo del alumno/a.

Club de Alumnos/as

Servicio Gratuito que permite a nuestro
alumnado formar parte de una extensa
comunidad virtual que ya disfruta de
multiples ventajas: beca, descuentos y
promociones en formacién. En este, se
puede establecer relacion con
alumnos/as que cursen la misma area de
conocimiento, compartir opiniones,
documentos, practicas y un sinfin de
intereses comunitarios.
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Bolsa de Practicas

Facilitamos la realizacion de practicas de
empresa, gestionando las ofertas
profesionales dirigidas a nuestro
alumnado. Ofrecemos la posibilidad de
practicar en entidades relacionadas con
la formacion que se ha estado recibiendo
en nuestra escuela.

Innovacion y Calidad

Ofrecemos el contenido mas actual y
novedoso, respondiendo a la realidad
empresarial y al entorno cambiante, con
una alta rigurosidad académica
combinada con formacién practica.

Revista Digital

El alumnado puede descargar articulos
sobre e-learning, publicaciones sobre
formacién a distancia, articulos de
opinion, noticias sobre convocatorias de
oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, y
otros recursos actualizados de interés.
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Acreditaciones y Reconocimientos
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Google

for Education

cernirieo  AMADEUS

ASSOCIATE Your technology partner t

Temario

PARTE 1. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA
1.Tipos de venta
2.Fases del proceso de venta
3.Preparacion de la venta
4 Aproximacion al cliente
5.Analisis del producto/servicio
6.El argumentario de ventas
UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
1.Presentacion y demostracion del producto/servicio
2.Demostraciones ante un gran numero de clientes
3.Argumentacién comercial
4. Técnicas para la refutacion de objeciones
5.Técnicas de persuasion a la compra
6.Ventas cruzadas
7.Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
8.Técnicas de comunicacion no presenciales
UNIDAD DIACTICA 3. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES
1.La confianza y las relaciones comerciales
2.Estrategias de fidelizacion
3.Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing
4.Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM)
UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA
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1.Conflictos y reclamaciones en la venta

2.Gestion de quejas y reclamaciones

3.Resolucioén de reclamaciones

4.Respuestas y usos habituales en el sector comercial

5.Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento
6.Juntas arbitrales de consumo

PARTE 2. VENTA ONLINE

UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA
1.Las relaciones comerciales a través de Internet
2.Utilidades de los sistemas «on line»
3.Modelos de comercio a través de Internet
4 Servidores «on line»
UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB
1.El'internauta como cliente potencial y real
2.Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web
3.Tiendas virtuales
4 Medios de pago en Internet
5.Conflictos y reclamaciones de clientes
6.Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestion de contenidos

PARTE 3. TECNICAS DE INFORMACION Y ATENCION
AL CLIENTE / CONSUMIDOR / USUARIO

UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION Y TRATAMIENTO DE LA INFORMACION DEL
CLIENTE/CONSUMIDOR
1.Informacion del cliente:
1.- Quejas
2.- Reclamaciones
3.- Cuestionarios de satisfaccion
2.Archivo y registro de la informacion del cliente:
1.- Técnicas de archivo: naturaleza y finalidad del archivo
2.- Elaboracion de ficheros
3.Procedimientos de gestion y tratamiento de la informacién dentro de la empresa
4 Bases de datos para el tratamiento de la informacion en el departamento de atencion al
cliente/consumidor/usuario
5.Estructura y funciones de una base de datos
1.- Tipos de bases de datos
2.- Bases de datos documentales
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3.- Utilizacion de bases de datos: busqueda y recuperacion de archivos y registros
4.- Grabacion, modificacion y borrado de informacion
5.- Consulta de informacion
6.Normativa de proteccion de datos de bases de datos de clientes
1.- Procedimientos de proteccion de datos
7.Confeccion y presentacion de informes
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICAS DE COMUNICACION A CLIENTES/CONSUMIDORES
1.Modelo de comunicacién interpersonal:
1.- Elementos: objetivos, sujetos y contenidos
2.- Sistemas de comunicacion: evolucién y desarrollo
3.- Comunicacion presencial y no presencial
4.- Comunicacién con una o varias personas: diferencias y dificultades
2 Barreras y dificultades en la comunicacion interpersonal presencial
3.Expresion verbal:
1.- Calidad de la informacion
2.- Formas de presentacion
3.- Expresion oral: diccion y entonacion
4.Comunicacion no verbal
1.- Comunicacion corporal
5.Empatia y asertividad:
1.- Principios basicos
2.- Escucha activa
6.Comunicacion no presencial:
1.- Caracteristicas y tipologia
2.- Barreras y dificultades: Modelos de comunicacion telefénica
3.- Expresion verbal a través del teléfono
4.- Comunicacion no verbal: La sonrisa telefénica
5.- Reglas de la comunicacion telefénica
6.- El mensaje y el lenguaje en la comunicacion telefonica: El lenguaje positivo
7.Comunicacion escrita:
1.- Cartas, faxes
2.- Correo electronico: elementos clave
3.- Mensajeria instantanea: caracteristicas
4.- Comunicacion en las redes (Intra/Internet)

PARTE 4. INGLES PROFESIONAL PARA
ACTIVIDADES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES
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1.Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes

2.Usos y estructuras habituales en la atencion al cliente/consumidor:

3.Diferenciacion de estilos formal e informal en la comunicacion comercial oral y escrita

4. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores:

5.Simulacién de situaciones de atencion al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y naturalidad
UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES

1.Presentacion de productos/servicios:

2.Pautas y convenciones habituales para la deteccion de necesidades de los clientes/consumidores

3.Férmulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta:

4. Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor

5.Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefonica:

6.Simulacion de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacion de productos/servicios, entre
otros
UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES

1.Estructura y terminologia habitual en la documentacion comercial basica:

2.Cumplimentacion de documentacion comercial basica en inglés:

3.Redaccion de correspondencia comercial:

4. Estructura y formulas habituales en la elaboracion de documentos de comunicacion interna en la empresa en
inglés

5.Elaboracion de informes y presentaciones comerciales en inglés

6.Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electronico para incentivar la venta

7.Abreviaturas y usos habituales en la comunicacion escrita con diferentes soportes:

PARTE 5. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL
1.Estructura del entorno comercial
2.Férmulas y formatos comerciales
3.Evolucion y tendencias de la comercializacion y distribucion comercial Fuentes de informacién y
actualizacion comercial
4.Estructura y proceso comercial en la empresa
5.Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
6.Normativa general sobre comercio
7.Derechos del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL
1.El vendedor profesional
2.0rganizacion del trabajo del vendedor profesiona
3.Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas
UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
1.Documentos comerciales
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1.- Documentos propios de la compraventa

2.Normativa y usos habituales en la elaboracion de la documentacion comercial

3.Elaboracién de la documentacion

4.Aplicaciones informaticas para la elaboracion y organizacion de la documentacion comercial
UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

1.0perativa basica de célculo aplicado a la venta

2.Calculo de PVP (Precio de venta al publico)

3.Estimacion de costes de la actividad comercial

4 Fiscalidad

5.Célculo de descuentos y recargos comerciales

6.Célculo de rentabilidad y margen comercial

7.Calculo de comisiones comerciales

8.Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses

9.Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturacion y cuentas de clientes

10.Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta

PARTE 6. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO
1.Ciclo de vida del producto
2.El precio del producto
3.Ley de ofertay demanda
4.El precio y al elasticidad de la demanda
5.Comercializacion y mercado
6.La marca

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS
1.Estudios de mercado
2.Ambitos de aplicacion del estudio de mercados
3.Tipos de disefio de la investigacion de los mercados
4.Segmentacion de los mercados
5.Tipos de mercado
6.Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.La psicologia; mercado
3.La psicologia; consumidor
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4.Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Analisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidor
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE
1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
4.Satisfaccion del cliente
5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7 Tratamiento de reclamaciones
8. Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA
1.Proceso de decision del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4.Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Disefio interior
5.Situacion de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacion
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
1.El vendedor
2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Como tener éxito en las ventas
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5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal
UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES
1.La motivacion
2.Técnicas de motivacion
3.Satisfaccion en el trabajo
4.Remuneracion comercial
UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL
1.Proceso de comunicacion
2.Elementos de la comunicacion comercial
3.Estructura del mensaje
4.Fuentes de informacion
5.Estrategias para mejorar la comunicacion
6.Comunicacién dentro de la empresa
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 afirmacién 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
1.Introduccion
2.Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3.El lenguaje emocional
4. Habilidades de la Inteligencia Emocional
5.Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
6.Establecer objetivos adecuados
7.Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa
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 preparacion en la informacion e investigacion
UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO
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1.Presentacion
2.Como captar la atencion
3.Argumentacion
4.Contra objeciones
5.Demostracion
6.Negociacion
UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION
1.Concepto de negociacion
2.Bases fundamentales de los procesos de negociacion
3.Tipos de negociadores
4.Las conductas de los buenos negociadores
5.Fases de la negociacion
6.Estrategias de negociacion
7.Tacticas de negociacion
8.Cuestiones practicas de negociacion
UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA
1.Estrategias para cerrar la venta
2.Tipos de clientes; cémo tratarlos
3.Técnicas y tipos de cierre
4.Como ofrecer un excelente servicio postventa
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