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Metodologia

En SEFHOR - Sociedad Espariola de Formacién
apostamos por un método de estudio
alternativo a la metodologia tradicional. En
nuestra escuela de negocios es el propio
alumno el encargado de organizar vy
establecer su plan de estudio. Este sistema le
permitird conciliar su vida laboral y familiar
con la proyeccion de su carrera profesional.

Tutor

A lo largo de la titulacién, el alumno contard
con un tutor que le ofrecerd atencién
personalizada y un seguimiento constante de
sus estudios. El estudiante siempre podra
acudir a su tutor via correo electrénico para
resolver cualquier tipo de duda, ya sea sobre el
material formativo, la planificacion de los
estudios o referente a gestiones y trdmites
académicos.

Certificacion

Una vez el alumno haya finalizado la formacion
y superado con éxito las pruebas finales, el
estudiante recibird un diploma expedido por
SEFHOR - Sociedad Espafiola de Formacién
que certifica que ha cursado el “VISITADOR
MEDICO". El titulo cuenta con firma de notario
europeo Yy estd avalado por nuestra condicién
de socios de la Confederacion Espafiola de
Empresas de Formacién (CECAP). Ademads,
nuestra institucién educativa cuenta con el
Sello Cum Laude de Emagister, distincién que
nos condece el portal lider en formacion
gracias a las opiniones de nuestros estudiantes.

Modalidad de estudio

La titulaciéon puede cursarse en modalidad
ONLINE. Una vez realizada la matricula, el
alumno recibird un e-mail de bienvenida de
su tutor con las claves de acceso al campus
virtual. En él, el estudiante encontrara el
material didactico necesario para realizar la
formacién y tendra distintas pruebas de
autoevaluacion que le ayudardn a
prepararse para el examen final. Dentro del
plazo de un aino desde el momento de su
matricula, el estudiante podra elegir la fecha
para presentarse al examen.

La titulaciéon puede cursarse en modalidad
A DISTANCIA. Una vez realizada |la
matricula, el tutor le enviard un e-mail de
bienvenida al alumno, y por otro lado, el
estudiante recibira el material formativo a su
domicilio en un plazo de 6-8 dias. En él
encontrard distintas pruebas de
autoevaluacion que le ayudardn a
prepararse para el examen final. Dentro del
plazo de un aino desde el momento de su
matricula, el estudiante podra elegir la fecha
para presentarse al examen. El alumno
debera mandar el examen final por correo
electrénico a su tutor.
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MODULO 1. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definiciones y conceptos relacionados
3. Divisién del mercado

UNIDAD 2. FASES DEL MERCADO

1. Ciclo de vida del producto

2. El precio del producto

3. Ley de oferta y demanda

4. El precio y al elasticidad de la demanda
5. Comercializacién y mercado

6. La marca

UNIDAD 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y
SUS TIPOS

1. Estudios de mercado

2. Ambitos de aplicacién  del
mercados

3. Tipos de disefio de la investigacién de los
mercados

4. Segmentacién de los mercados

5. Tipos de mercado

6. Posicionamiento

estudio de

UNIDAD 4. EL CONSUMIDOR

1. El consumidor y sus necesidades

2. La psicologia; mercado

3. La psicologia; consumidor

4. Necesidades

5. Motivaciones

6. Tipos de consumidores

7. Andlisis del comportamiento del consumidor
8. Factores de influencia en la conducta del
consumidor

9. Modelos del comportamiento del consumidor

UNIDAD 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL
CLIENTE

1. Servicio al cliente
2. Asistencia al cliente

3. Informacién y formacién del cliente
4. Satisfaccién del cliente

5. Formas de hacer el seguimiento

6. Derechos del cliente-consumidor

7. Tratamiento de reclamaciones

8. Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD 6. EL PROCESO DE COMPRA

1. Proceso de decisién 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 7. EL PUNTO DE VENTA

1. Merchandising

2. Condiciones ambientales

3. Captacién de clientes

4. Disefio interior

5. Situacién de las secciones

6. Zonas y puntos de venta frios y calientes
7. Animacién

UNIDAD 8. VENTAS

1. Introduccién

2. Teoria de las ventas
3. Tipos de ventas

4. Técnicas de ventas

UNIDAD 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA
APLICADA

1. El vendedor

2. Tipos de vendedores

3. Caracteristicas del buen vendedor

4. Cémo tener éxito en las ventas

5. Actividades del vendedor

6. Nociones de psicologia aplicada a la venta

7. Consejos  précticos para mejorar la
comunicacién

8. Actitud y comunicacién no verbal



UNIDAD 10. MOTIVACIONES
PROFESIONALES

1. La motivacién

2. Técnicas de motivacién
3. Satisfaccién en el trabajo
4. Remuneracién comercial

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

1. Proceso de comunicacién

2. Elementos de la comunicacién comercial
3. Estructura del mensaje

4. Fuentes de informacién

5. Estrategias para mejorar la comunicacién
6. Comunicacién dentro de la empresa

UNIDAD 12. HABILIDADES SOCIALES Y
PROTOCOLO COMERCIAL

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

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

1. Inteligencias mdltiples

2. Técnicas de afirmacién de la personalidad; la
autoestima

3. Técnicas de afirmacién de la personalidad; el
autorrespeto

4. Técnicas de afirmacién de la personalidad; la
asertividad

UNIDAD 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL
APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA

1. Introduccién

2. Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3. El lenguaje emocional

4. Habilidades de la Inteligencia Emocional

5. Aplicacién 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 15. LA VENTA Y SU
DESARROLLO. INFORMACION E
INVESTIGACION SOBRE EL CLIENTE

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

UNIDAD 16. LA VENTA Y SU
DESARROLLO. EL CONTACTO

1. Presentacién

2. Cémo captar la atencién
3. Argumentacién

4. Contra objeciones

5. Demostraciéon

6. Negociacién

UNIDAD 17. LA NEGOCIACION

1. Concepto de negociacién

2. Bases fundamentales de los procesos de
negociacion

3. Tipos de negociadores

4. Las conductas de los buenos negociadores

5. Fases de la negociacién

6. Estrategias de negociacién

7. Técticas de negociacién

8. Cuestiones prdcticas de negociacién

UNIDAD 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. Cémo ofrecer un excelente servicio postventa

MODULO 2. LA PRACTICA
PROFESIONAL DEL VISITADOR MEDICO

UNIDAD FORMATIVA 1. EL VISITADOR
MEDICO

1. El visitador médico

2. Nuevo perfil del visitador médico

3. La seleccién de visitadores médicos

4. La formacién del visitador médico

5. Identificador a los profesionales de la salud
6. La entrevista de ventas con el médico

7. Técnicas de venta del visitador médico

8. Etica profesional del visitador médico
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