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Neuroventas. Técnicas de Venta de
Alto Rendimiento.

Familia profesional: Gestidon comercial - Ventas
Modalidad: Teleformacién

Duracion: 50 horas

Objetivos:

Con este contenido de curso profesional el alumno aprendera los beneficios de las Neuroventas, abarcando
aspectos relacionados con el funcionamiento racional, emocional e instintivo del cerebro, el valor simbélico
de la venta, la conexion con el comprador, las claves en la estrategia de venta y la venta exitosa, asi como

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

Contenidos:

Unidad 1. Fundamentos de las neuroventas.

1. La importancia de desarrollar habilidades comerciales.

2. éQué son las neuroventas?

3. ¢Cémo surgiod la combinacion de neurociencia y negocios?

4. Diferencia entre neuromarketing y neuroventas.

Unidad 2. El cerebro racional y emocional.

1. ¢éCémo funciona la mente humana?

2. Cerebro limbico o emocional.

4. Cerebro racional o neocértex.

5. Cémo llegar al cerebro racional o neocdrtex.

6. Zonas del cerebro asociadas al proceso de compra.

Unidad 3. Estrategias infalibles de ventas.

. El cerebro reptiliano o instintivo.

. ¢Como estimular el cerebro reptiliano?

. Pasos para influir en el cerebro reptiliano.

. Balanza entre el cerebro limbico y el instintivo.

. Clave: Ganancia o pérdida, équé es mas fuerte para el cerebro reptiliano?
. Tres factores a tener en cuenta para vender mas al cerebro reptiliano

. Proceso comercial actual.
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. Conclusion.
Unidad 4. Pasos de venta a negociacion exitosa.
1. El valor simbdlico y las ventas.

2. Como encontrar el valor simbdlico.
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3. El valor simbdlico y las diferentes culturas.

4. El valor simbdlico del dinero.

5. En los productos de precio alto, el valor simbdlico pasa de ser importante a ser imprescindible.
6. Cdmo comunicar el valor simbdlico: el lenguaje simbdlico.

7. Los valores simbdlicos y el poder simbdélico de los valores (caso de estudio).
Unidad 5. El cédigo reptiliano de tu producto o servicio.

1. Coémo usar los cddigos en tu estrategia de ventas.

2. Los 10 cddigos reptilianos mas importantes.

3. Ejemplos practicos.

4. Caso de estudio: Starbucks.

5. Conclusiones.

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

1. Pirdmide sobre cdmo influyen los procesos psicoldgicos superiores en el consumo.
2. Pirdamide de proceso de decision de compra.

3. Pirdmide 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.

Informacion especifica

“Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de
profesionalidad”

Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podran comenzar cualquier dia de la semana, ya que se imparten
en la modalidad de teleformacidn. La fecha de fin dependera de nimero de horas lectivas diarias que se

programen.

Metodologia: La METODOLOGIA ONLINE propuesta se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada
alumno/a, combinando las metodologias de ensefianza programada y de trabajo autonomo del alumnado
con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las nuevas tecnologias de la
informacién y comunicacién, creando un entorno de aprendizaje activo, préximo y colaborativo en el Campus
Virtual.

Requisitos de acceso: Para cursar esta formacién no es necesario ningun requisito previo de acceso.
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Material necesario para el desarrollo de la formacién: El material didactico objeto fundamental del proceso
de ensefianza, sera puesto a disposicion del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos
mas iddneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear
auténoma dedicando un tiempo que dependerd de las necesidades individualizadas del alumno. Las
actividades y casos practicos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en practica lo

aprendido sobre las disciplinas del programa cursado.

Evaluacion: Para la obtencién del correspondiente diploma o certificado de asistencia el/la alumno/a debera

realizar al menos el 75 por ciento de los controles periddicos de seguimiento.

Medios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electrénico

(didactic@didacticformacion.com)

Acreditacion 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 accién formativa.

Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonard en
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalizacidon. Cuando se abone el primer

plazo se le dard acceso al alumno a la plataforma de teleformacidn.

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 mas de 10 trabajadores por la gestidon en la FUNDAE.
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