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Neuroventas. Técnicas de Venta de 
Alto Rendimiento. 
 

Familia profesional: Gestión comercial - Ventas 

Modalidad: Teleformación 

Duración: 50 horas 

Objetivos: 
Con este contenido de curso profesional el alumno aprenderá los beneficios de las Neuroventas, abarcando 

aspectos relacionados con el funcionamiento racional, emocional e instintivo del cerebro, el valor simbólico 

de la venta, la conexión con el comprador, las claves en la estrategia de venta y la venta exitosa, así como 

conocer qué son los gatillos mentales y cómo usarlos en sus estrategias de venta. 

Contenidos: 
Unidad 1. Fundamentos de las neuroventas. 

1. La importancia de desarrollar habilidades comerciales. 

2. ¿Qué son las neuroventas? 

3. ¿Cómo surgió la combinación de neurociencia y negocios? 

4. Diferencia entre neuromarketing y neuroventas. 

Unidad 2. El cerebro racional y emocional. 

1. ¿Cómo funciona la mente humana? 

2. Cerebro límbico o emocional. 

4. Cerebro racional o neocórtex. 

5. Cómo llegar al cerebro racional o neocórtex. 

6. Zonas del cerebro asociadas al proceso de compra. 

Unidad 3. Estrategias infalibles de ventas. 

1. El cerebro reptiliano o instintivo. 

2. ¿Cómo estimular el cerebro reptiliano? 

3. Pasos para influir en el cerebro reptiliano. 

4. Balanza entre el cerebro límbico y el instintivo. 

5. Clave: Ganancia o pérdida, ¿qué es más fuerte para el cerebro reptiliano? 

6. Tres factores a tener en cuenta para vender más al cerebro reptiliano 

7. Proceso comercial actual. 

8. Conclusión. 

Unidad 4. Pasos de venta a negociación exitosa. 

1. El valor simbólico y las ventas. 

2. Cómo encontrar el valor simbólico. 
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3. El valor simbólico y las diferentes culturas. 

4. El valor simbólico del dinero. 

5. En los productos de precio alto, el valor simbólico pasa de ser importante a ser imprescindible. 

6. Cómo comunicar el valor simbólico: el lenguaje simbólico. 

7. Los valores simbólicos y el poder simbólico de los valores (caso de estudio). 

Unidad 5. El código reptiliano de tu producto o servicio. 

1. Cómo usar los códigos en tu estrategia de ventas. 

2. Los 10 códigos reptilianos más importantes. 

3. Ejemplos prácticos. 

4. Caso de estudio: Starbucks. 

5. Conclusiones. 

Unidad 6. Las tres pirámides de una neuro-venta exitosa. 

1. Pirámide sobre cómo influyen los procesos psicológicos superiores en el consumo. 

2. Pirámide de proceso de decisión de compra. 

3. Pirámide de los ases de una venta exitosa. 

Unidad 7. Las 5 etapas para conseguir una venta. 

1. Los Neurotransmisores. 

2. Los Neurotransmisores y el Neuromarketing /Neuroventas. 

3. Noradrenalina. 

4. Dopamina. 

 

Información especifica 
 
“Enseñanza no oficial y no conducente a la obtención de un título con carácter oficial o certificado de 
profesionalidad” 
 
Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podrán comenzar cualquier día de la semana, ya que se imparten 
en la modalidad de teleformación. La fecha de fin dependerá de número de horas lectivas diarias que se 
programen. 
 
Metodología: La METODOLOGÍA ONLINE propuesta se ajusta a las características y necesidades de cada 
alumno/a, combinando las metodologías de enseñanza programada y de trabajo autónomo del alumnado 
con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las nuevas tecnologías de la 
información y comunicación, creando un entorno de aprendizaje activo, próximo y colaborativo en el Campus 
Virtual. 
 
Requisitos de acceso: Para cursar esta formación no es necesario ningún requisito previo de acceso. 
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Material necesario para el desarrollo de la formación: El material didáctico objeto fundamental del proceso 
de enseñanza, será puesto a disposición del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos 
más idóneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear 
autónoma dedicando un tiempo que dependerá de las necesidades individualizadas del alumno. Las 
actividades y casos prácticos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en práctica lo 
aprendido sobre las disciplinas del programa cursado. 
 
Evaluación: Para la obtención del correspondiente diploma o certificado de asistencia el/la alumno/a deberá 
realizar al menos el 75 por ciento de los controles periódicos de seguimiento. 
 
Medios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electrónico 
(didactic@didacticformacion.com) 
 
Acreditación de los docentes: Los docentes de este curso cumplen con las prescripciones que se determinan 
en los certificados de profesionalidad que son similares a los contenidos de esta acción formativa. 
 
Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonará en 
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalización. Cuando se abone el primer 
plazo se le dará acceso al alumno a la plataforma de teleformación. 
 
Precio del curso bonificado: 7,5 €/h + 20% empresas de 1 hasta 5 trabajadores, 15% empresas de 6 a 9 
trabajadores o 10% para empresas de más de 10 trabajadores por la gestión en la FUNDAE. 
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