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

o/ B o/ B
25 Al AﬁMHI 20 /n DEE?EMPLE'U
0/ Beca 0/ Beca
1 5 A‘J EMPRENDE 15 ‘AJ RECOMIENDA
O/ Beca O/ Beca
1 5 /ﬂ GRUPO 20 A FAMILIA
NUMEROSA
0/ Beca 0/, Beca
20 A’ DIVERSIDAD 20 AJ PARA PROFESIONALES,
FUNCIONAL SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS

Solicitar informacion
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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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Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de
Automdviles + Titulacién Universitaria

DURACION
@ 450 horas
@ MODALIDAD
IACEN | ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
R

CREDITOS
6 ECTS

Titulacion

Doble Titulacion: - Titulacion de Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de
Automoviles con 300 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios
Acreditada para la Imparticién de Formaciéon Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel
Internacional - Titulacion Universitaria en Marketing y Ventas con 6 Créditos Universitarios ECTS.
Formacién Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicién de la Administracién
Pablica.

Descripcion

Este Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de Automoviles le ofrece una
formacién especializada en la materia. A la hora de tratar con clientes la relacién entre el vendedory el
cliente resulta trascendental, de una buena relaciéon y del entendimiento entre ambos se puede llegar
a una situacién 6ptima, es decir, al cumplimiento de los objetivos de ambas partes, debido la
importancia dentro de este Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de
Automoviles. Por otro lado, vivimos en una sociedad de consumo en la que se valoran cada uno de los
valores anadidos que nos ofrecen tras un proceso de compra. Asi, resulta imprescindible el
conocimiento y la utilizacién de las técnicas de venta a la hora de presentar a los clientes los bienes y
servicios que ofertamos.
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Objetivos

Los principales objetivos del Curso de Vendedor de Coches de cara al alumno son: - Aplicar las técnicas
adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes canales de comercializacion. -
Aplicar las técnicas de resolucién de conflictos y reclamaciones siguiendo criterios y procedimientos
establecidos. - Aplicar procedimientos de seguimiento de clientes y de control del servicio post-venta.

Para qué te prepara

Este Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de Automoviles esta dirigido a
todos aquellos profesionales del sector de la planificacién comercial, campanas de ventas o marketing
promocional, concesionarios, etc.; estudiantes y/o cualquier persona interesada en formarse en dicha
materia.

A quién va dirigido

Este Curso de Vendedor de Coches: Especialista en Técnicas de Venta de Automoéviles le prepara para
aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion; aplicar las técnicas de resolucion de conflictos y reclamaciones siguiendo criterios y
procedimientos establecidos; y aplicar procedimientos de seguimiento de clientes y de control del
servicio post-venta.

Salidas laborales

El Curso de Técnicas de Venta especializadas en automaviles esta orientado a formar al alumno de
cara a trabajar en el sector del comercio y marketing, con preferencia por la venta de coches como
particular o en concesionarios.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

PARTE 1. MARKETING Y VENTAS
MODULO 1. MARCO ESTRATEGICO COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. INDICADORES MICROECONOMICOS Y MACROECONOMICOS PARA LA VENTA

Ley de la oferta y demanda

El precioy la elasticidad de la demanda
Indicadores econémicos

Economia monetaria: Dinero e inflacién
Crecimiento econémico

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipologia del entorno

Andlisis del entorno general (PEST/EL)
Andlisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

A e

UNIDAD DIDACTICA 3. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

El perfil estratégico de la empresa

Andlisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de andlisis estratégico
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General-Electric McKinsey o de posicién competitiva-atractivo del sector
Matriz ADL o de posicién competitiva-madurez del sector

aunpkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

Los distintos enfoques de ventas
Venta tradicional

Venta consultora

Venta estratégica

Venta asociativa

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 5. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

1. Elentorno de las organizaciones

2. El mercado: concepto y delimitacion
3. El mercado de bienes de consumo
4. El mercado industrial

5. El mercado de servicios
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UNIDAD DIDACTICA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones

2. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una
segmentacion eficaz

3. Las estrategias de cobertura del mercado

4. Las técnicas de segmentacién de mercados a prioriy a posteriori

MODULO 2. ESTRATEGIA Y PLAN DE VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

AW

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES

1. Contextualizacién de las relaciones fabricantes-distribuidores
2. Técnicas de negociacién con proveedores
3. Red de proveedoresy clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS

Métodos de previsién y utilidad

Analisis geografico de las zonas de ventas
Fijacion de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

WoNUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacién de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 5. FIDELIZACION DE CLIENTES

1. Objetivosy factores de los programas de fidelizacion
2. Conceptos de fidelizacion

3. Programas multisectoriales

4. Captaciény fidelizacion de clienteS

5. Estructura de un plan de fidelizacion

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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UNIDAD DIDACTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER

1. Coémo monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor anadido a cada cliente

4. Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 7. KEY ACCOUNT MANAGER

1. Elrol del KAM

2. Tipos de estrategias segmentadas por cliente

3. Creacién de relaciones duraderas (fidelizacién)

4. Negocién de grandes cuentas y clientes potenciales

UNIDAD DIDACTICA 8. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animaciéon

NounbkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 9. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

1. Proceso de planificacion de la empresa

2. Estructura del control

3. Organizacién del proceso presupuestario

4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducciéon

Seguimiento y control del presupuesto de explotacién

Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién
Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

nmhwn =

UNIDAD DIDACTICA 11. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Técnicas basicas de seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Diferentes tipos de equipo

Estrategias de cohesiéon y comunicacién en el equipo
Determinacién de roles dentro del equipo de ventas

nhwn=

PARTE 2. TECNICAS DE VENTA EN CONCESIONARIOS

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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N

. Tipos de venta
1. - Laventa presencial y no presencial: similitudes y diferencias
2. - Laventa fria
3. -Laventa en establecimientos
4. - Laventa sin establecimiento
5. -La venta no presencial: venta telefénica, Internet, catilogo, televenta otras
. Fases del proceso de venta
1. - Aproximacion al cliente, desarrollo y cierre de la venta
2. - Fases de la venta no presencial. Diferencias y similitudes con la venta presencial
. Preparacion de la venta
1. - Conocimiento del producto
2. - Conocimiento del cliente
. Aproximacién al cliente
1. - Deteccion de necesidades del consumidor
2. - Clasificacién de las necesidades segun distintos tipos de criterios
3. - Habitos y comportamiento del consumidor: variables internas y externas que influyen en
el consumidor
. - El proceso de decisién de compra
. - Comportamiento del vendedor y consumidor en el punto de venta: perfiles y
motivaciones
6. - Observaciény clasificacion del cliente
5. Analisis del producto/servicio
1. - Tipos de productos segln el punto de venta y establecimiento
2. - Atributos y caracteristicas de productos y servicios: caracteristicas técnicas, comercialesy
psicolégicas
3. - Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo de vida de producto)
4. - Formas de presentacién: envases y empaquetado
5. - Condiciones de utilizacién
6
7

N

w

SN

[ I N

. - Precio. Comparaciones
. -Marca
8. - Publicidad
6. El argumentario de ventas
1. -Informacion del producto al profesional de la venta
2. - Elargumentario del fabricante
3. - Seleccion de argumentos de venta

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

1. Presentaciény demostracién del producto/servicio
1. - Concepto
2. - Tipos de presentacién de productos
3. - Diferencias entre productos y servicios
2. Demostraciones ante un gran nimero de clientes
1. - Diferencias entre presentaciones a un pequefno y gran nimero de interlocutores
2. - Criterios a considerar en el disefo de las presentaciones
3. - Aplicaciones de presentacion
3. Argumentacién comercial
1. - Tipos y formas de argumentos
2. -Tiposy forma de objeciones

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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4. Técnicas para la refutaciéon de objeciones
. Técnicas de persuasién a la compra
6. Ventas cruzadas
1. - Ventas adicionales
2. - Ventas sustitutivas
7. Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta
1. - Aptitudes del comunicador efectivo: asertividad, persuasién, empatia e inteligencia
emocional
2. - Barreras y dificultades de la comunicacién comercial presencial
3. - La comunicacion no verbal: la transmision de informacion a través del comportamiento y
el cuerpo
4. - Técnicas para la comunicacién no verbal a través del cuerpo: manos, mirada, posicion,
espacio entre interlocutores u otros
8. Técnicas de comunicacién no presenciales
1. - Recursos y medios de comunicacién no presencial
2. - Barreras en la comunicacién no presencial
3. - Técnicas de comunicacion no presencial: la sonrisa telefénica
4. - La comunicaciéon comercial escrita: cartas y documentaciéon comercial escrita

i

UNIDAD DIDACTICA 3. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales
1. - Fidelizacion de clientes. Concepto y ventajas
2. - Relaciones con el cliente y calidad del servicio: clientes prescriptores
3. -Servicios post-venta
2. Estrategias de fidelizacion
1. - Marketing relacional
2. - Tarjetas de puntos
3. - Promociones
3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing
4. Aplicaciones de gestién de relaciones con el cliente (CRM)

UNIDAD DIDACTICA 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE LA VENTA

1. Conflictos y reclamaciones en la venta
1. - Tipologia: quejas y reclamaciones
2. - Diferencias y consecuencias
2. Gestién de quejas y reclamaciones
- Normativa de proteccién al consumidor
- Derechos de los consumidores: responsabilidad de intermediarios y distribuidores
- Documentaciény pruebas
- Las hojas de reclamaciones: elementos y cumplimentacién
- Tramitacion: procedimiento y consecuencias de las reclamaciones
6. - OMIC: Oficinas municipales de informacion al consumidor
3. Resolucion de reclamaciones
1. - Respuestas y usos habituales en el sector comercial
2. - Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento
3. - Juntas arbitrales de consumo

vnhwn=
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¢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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EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION



https://www.euroinnova.edu.es/curso-vendedor-de-coches
https://youtube.com/@euroinnova
https://twitter.com/Euroinnova
https://instagram.com/euroinnova/
https://linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://facebook.com/Euroinnova
https://www.euroinnova.edu.es/curso-vendedor-de-coches
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