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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH 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. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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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 interaccion 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 tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento 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.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Operaciones de Control y Formacién en Consumo
DURACION
@ 1500 horas
MODALIDAD
EEAN | onuine

ACOMPANAMIENTO

%‘8‘_/2 PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional
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oooooooooooooo ditado para la imparticién de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estu: dios corres; pondientes de

Nombre del curso

in de Educa Business School.

pediente XXXX/XXXXKXXX-XXXXXX.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

En el ambito del comercio y marketing es necesario conocer los campos del controly formacién en
consumo, dentro del area profesional de la compraventa. Asi, con el presente Master en Operaciones
de Controly Formacién en Consumo se pretende aportar los conocimientos necesarios para el control
de consumo en actividades, productos y servicios.

Objetivos

El Master Consumos tiene los siguientes objetivos: - Interpretar la legislacién y normativa en materia
de consumo de distintos productos y servicios de uso comin o generalizado y/o actividades
relacionadas. - Disefar acciones e instrumentos de control y vigilancia del cumplimiento de las
exigencias legales u objetivos prefijados por una empresa/sector en materia de consumo, en el
ambiente local y autonémico - Analizar la informaciéon y documentacion relacionadas con el consumo y
derechos del consumidor o usuario de bienes y servicios. - Elaborar documentos especificos sobre
consumo, integrando datos, textos y graficos, con la organizacion, formato y presentacion adecuados.
- Programar la actuacién en la venta a partir de pardmetros 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. - Determinar las
necesidades de formacion y educaciéon de colectivos de consumidores vulnerables en materia de
bienes y servicios de consumo generalizado. - Definir acciones de formacién y educacién precisas para
dar respuesta a necesidades detectadas en colectivos vulnerables, de acuerdo con unas
especificaciones establecidas, contemplando las ayudas y subvenciones disponibles. -Determinar las
necesidades de informacion de colectivos de consumidores, empresas y organizaciones en materia de
produccién y consumo responsable de bienes y servicios. -Definir acciones de comunicacién precisas
para divulgar los derechos de los consumidores y de acuerdo con unas especificaciones establecidas,
contemplando las ayudas y subvenciones disponibles -Sensibilizar y desarrollar acciones para la
divulgacién de informacién sobre el consumo responsable y responsabilidad social de las empresas.

Para qué te prepara

Este Master en Operaciones de Control y Formacion en Consumo esta dirigido a profesionales del
mundo del comercio y marketing, mas concretamente a aquellos vinculados con el control y formacién
en consumo, dentro del drea profesional de compraventa, y a todas aquellas personas interesadas en
adquirir conocimientos relacionados con las Operaciones de Controly Formacién en Consumo.

A quién va dirigido

Este Master en Operaciones de Control y Formaciéon en Consumo le prepara para adquirir unos
conocimientos especificos dentro del drea desarrollando en el alumno unas capacidades para
desenvolverse profesionalmente en el sector, y mas concretamente en Operaciones de Controly
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Formacién en Consumo.

Salidas laborales

Sector de Marketing y Comercio / Departamentos de Consumo / Produccién e investigacion en
Consumo / Logistica comercial / Gestion comercial / Atencién al consumidor

business school
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. CONTROL DE CONSUMO EN ACTIVIDADES, PRODUCTOS Y SERVICIOS
UNIDAD DIDACTICA 1. MARCO INSTITUCIONAL EN MATERIA DE CONTROL EN CONSUMO

1. Regulacion de la actividad del comercio interior
2. Instituciones publicas y privadas responsables del control de mercado
1. - Organismos publicos en el marco de las instituciones de la Unién Europea
2. - Organismos publicos de la Administracién del Estado
3. - Organismos publicos de la Administracion Autonémica
4. - Organismos publicos de la Administracién Local
5. - Organizaciones del ambito privado
3. Distribucién de competencias en materia de proteccién al consumidor e inspeccién de productos
y servicios en la Administracién publica
1. - Competencias de la Administracion del Estado
2. - Competencias de las Administraciones Autonémicas
3. - Competencias de la Administracién Local
4. Competencias de la administracién local y autonémica en el dmbito del control de mercado
1. - Competencias relativas a la funcién inspectora y la potestad sancionadora en el 4mbito
de la regulaciéon autonémica
2. - Competencias relativas a la funcion inspectora y la potestad sancionadora en el ambito
de la regulacion local

UNIDAD DIDACTICA 2. NORMAS EN MATERIA DE CONTROL DE CONSUMO Y COMERCIO INTERIOR

1. El control de mercado por parte de la administraciéon
1. - Concepto y finalidad del control de mercado: enfoque centrado en la proteccién de los
derechos de los consumidores y usuarios
2. - Campanas de inspeccién. Ambito y desarrollo. Tipos de campanas
3. - Control sistemdatico de mercado
2. ldentificacion y competencias de distintas normativas en materia de consumo
1. - Normativa de dmbito estatal y comunitario
2. - Normativa de dmbito autonémico
3. - Normativa de ambito local
4. - Normativa en materias concurrentes
3. Normas técnicas de calidad de productosy etiquetado.-
1. - Normas horizontales
2. - Normas relativas al sector alimentario
3. - Normas relativas al sector industrial
4. - Normas relativas al sector servicios
4. Derechosy responsabilidad de la empresa
1. - Obligaciones de los inspeccionados
2. - Derechos de los inspeccionados
5. Aplicacién de la normativa a casos concretos de productos de gran consumo y uso generalizado

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCEDIMIENTO ADMINISTRATIVO DE CONTROL DE MERCADO

<. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

. Motivacién de la actuacion inspectora

1. - Actuaciones de oficio

2. - Actuaciones motivadas por denuncia previa

3. - Otras motivaciones de la actuacién inspectora

. Procedimientos administrativos de la actuacién inspectora

1. - Procedimientos de vigilancia y control de mercado

2. - Procedimientos de investigacién y obtencién de informacién sobre sectores del mercado
sometidos a estudio

3. - Procedimientos de asesoramiento e informacion a los agentes del mercado

. El procedimiento administrativo de la inspeccién de consumo

1. - Disenoy planificacién de la actividad inspectora

2. - Gestidn y ejecucién de las actuaciones inspectoras

3. - Evaluacién de la actividad inspectora

. La toma de muestras en una inspeccién: Requisitos formales

1. - Toma de muestras reglamentaria

2. - Toma de muestras indicativa

. Técnicas de toma de muestras

1. - Toma de muestras de productos envasados

2. - Toma de muestras de productos a granel

3. - Toma de muestras de otros bienes

. Tipos de analisis

1. - Andlisis inicial

2. - Andlisis contradictorio

3. - Andlisis dirimente

. Funciény estructura del Acta de inspeccién

1. - Finalidad del acta de inspeccién. Requisitos legales

2. - Datos de identificacion

3. - Descripcion de los hechos

4. - Documentacién anexa

5. - Tipos de actas de inspeccién

. Medidas cautelares y actuaciones administrativas de proteccién

1. - Paralizacién preventiva de los servicios

2. - Inmovilizacion cautelar de los productos afectados

3. - Medidas de proteccion de los legitimos intereses econémicos y sociales de los
consumidores y usuarios

PARTE 2. DOCUMENTACION E INFORMES DE CONSUMO

UNIDAD DIDACTICA 1. ELABORACION DE BOLETINES Y SINTESIS DE INFORMACION EN CONSUMO

1. Terminologia de la documentacién e informaciéon de consumo:

1. - Tesauros y palabras claves en consumo y su normativa
2. - Lenguajes: normativos y documentales

2. Boletines de Informacion e Informes:

1. - Concepto

2. - Finalidad

3. - Estructura
4. - Composicion

3. Cumplimiento de procedimientos de elaboraciéony presentacion:

<. EDUCA
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1. -Forma
2. - Plazos
4. Técnicas y normas gramaticales:
1. - Correccién ortografica y semantica
2. - Construccién de oraciones
3. - Normas de aplicacion de siglas y abreviaturas
4. - Herramientas para la correccion de textos: Diccionarios, gramaticas, diccionarios de
sinénimos y anténimos y correcciones informaticas
5. Técnicas de elaboracién de documentos de sintesis y comunicacion escrita:
1. - Pautas de realizaciéon: concision, precision, claridad, coherencia, riqueza de vocabulario,
cohesion y énfasis
2. - Estilos de redaccidn: técnicas de sintetizacion de contenidos
6. Redaccién de documentos profesionales:
1. - Lenguaje escrito
2. - Contenido y su organizacion: fichas de contenido
3. - Resumen o sintesis
7. Presentacion de la documentacion:
1. - Fuentes de origen
2. - Cronologia
3. - Canales de comunicacién y divulgacién
4. - Internet/Intranet
8. Normativa y usos habituales en la elaboracién y presentacion de la documentaciéon de consumo:
1. - Proteccién de datos
2. - Seguridad y confidencialidad

UNIDAD DIDACTICA 2. TRATAMIENTO DE LA INFORMACION DE CONSUMO CON PROCESADORES DE
TEXTO

1. Aspecto de los caracteres y letras:

1. -Tipo
2. - Tamano
3. - Efectos

2. Aspecto de un parrafo:
. - Alineacién e interlineado
. - Espacio anterior y posterior
. - Sangrias y tabuladores en el texto
. - Trabajo con laregla
. - Listas numeradas
6. - Cambio de estilo, vifetas y otros
3. Formato del documento:
1. - Auto-formato
2. - Autocorreccion
3. - Aplicacién de manuales de estilo
4. Edicion de textos:
1. - Configuracion de encabezadosy pies de pagina
2. - Insercién en ediciones de texto de: tablas, graficos, organigramas, objetos e imagenesy
otros
5. Documentos profesionales:
1. - Creacién y uso de plantillas

U h WN =
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2. - Tareas automatizadas
6. Creacién de un informe personalizado:
1. - Asistente para informes
2. - Creacion de un informe (en columnas, tabular o justificado)
3. - Creacion de un auto informe
7. Creacién de formularios:
1. - Asistente para formularios
2. - Creacion de un fFormulario: en columnas, tabulacién, hojas de datos o justificado,
formularios que incluye un subformulario
3. - Auto-formulario
4. - Apertura, cierre, cambio, almacenamiento, eliminacién e impresiéon de un formulario
5. - Uso de filtros en formularios
8. Impresién de textos

UNIDAD DIDACTICA 3. PRESENTACION DE INFORMACION EN CONSUMO CON TABLAS

1. Presentacion de informacién con tablas:
1. - Creacién de una tabla
2. - Propiedades: anadir bordes y sombreado, combinacién de celdas
3. - Importacién, vinculacién y exportacion de tablas
2. Edicién de una tabla:
1. - Movimiento
2. - Agregacionesy eliminaciones
3. - Blsquedas y reemplazos de datos
4. - Copias, cortes y pegados de datos
3. Relaciones entre las tablas:
1. -indices
2. - Conversiones de texto y tablas
4. Personalizacién de la vista Hoja de datos:
1. - Visualizacién y ocultacién
2. - Cambio altura de filas y columnas
3. - Desplazamiento e inmovilizacién
5. Impresién de una hoja de datos

UNIDAD DIDACTICA 4. PRESENTACION DE INFORMACION EN CONSUMO CON GRAFICOS

1. Elaboracién de representaciones graficas:
1. - Criterios de seleccién: legibilidad, representatividad, vistosidad
2. Elementos presentes en los graficos:

1. - Rangos o series del grafico, titulo, leyenda, ejes, lineas de divisidn, escalas, rétulos,
fuentes, representacion-

3. Configuraciény modificacién de los elementos
4. Tipos de graficos:

1. - de lineas, de areas, de barras, de columnas o histogramas, poligonos, ojivas, de anillos, de
radar, de superficie, de dispersion, burbujas, representacion de grafos, sectores o
ciclograma, de movimiento, pictogramas u otros a partir de datos convenientemente
tabulados

5. Creacién de un gréfico:
1. - Selecciéon del tipo de grafico

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. - Seleccién de los rangos de datos

3. - Agregar una nueva serie de datos al grafico
4. - Opciones del grafico

5. - Ubicacién del grafico

6. Modificacién del grafico:

1. - Tipo de grafico

2. - Datos de origen

3. - Opciones de gréfico

4. - Ubicacion

5. - Agregar datosy linea de tendencia
6. -Vistaen 3D

7. Borrado de un grafico
8. Integracion de graficos en documentos

PARTE 3. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w

Nouv ok

Estructura del entorno comercial

Férmulas y formatos comerciales

Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informacién y
actualizaciéon comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.
3.

El vendedor profesional
Organizacion del trabajo del vendedor profesional
Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

AN =

Documentos comerciales

Documentos propios de la compraventa

Normativa y usos habituales en la elaboracién de la documentaciéon comercial

Elaboracién de la documentacion

Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizacion de la documentacién comercial

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

ounpkpwn-=

Operativa basica de cdlculo aplicado a la venta
Célculo de PVP (Precio de venta al publico)
Estimacién de costes de la actividad comercial
Fiscalidad

Célculo de descuentos y recargos comerciales
Calculo de rentabilidad y margen comercial

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

PARTE 4. ACCIONES DE FORMACION A COLECTIVOS VULNERABLES EN CONSUMO
UNIDAD DIDACTICA 1. IDENTIFICACION DE NECESIDADES EN COLECTIVOS VULNERABLES

1. Poblacién objetivo sensible o vulnerable en materia de consumo:
1. - Concepto
2. - Poblacién vulnerable por situaciones de inferioridad o falta de transparencia
3. -Sectores, empresas y productos y/o servicios sensibles en materia de consumo
2. Técnicas de segmentacién de mercados aplicados al consumo:
1. - Naturalezay proceso de la segmentacion del mercado y los consumidores
2. - La segmentacién del mercado segun criterios de protecciéon al consumidor
3. Aplicacién de las técnicas de segmentacion para la identificacion y caracterizacion de colectivos
vulnerables

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO DE ACCIONES DE FORMACION EN CONSUMO A COLECTIVOS
VULNERABLES

1. Planificacién de actividades dirigidas a la formaciéon en consumo a colectivos vulnerables
1. - Objetivos de las acciones de informacién y formacién
2. - Cronogramas
3. - Presupuestos
4. - Difusién de las acciones
2. Metodologia didactica:
1. - Métodos didacticos
2. - Tecnicas de aprendizaje
3. - Dindmica de grupos
4. - Recursos didacticos
. Educacién de adultos
Tipos de recursos didacticos
5. Elaboracion de contenidos y edicion de materiales didacticos dirigidos a colectivos vulnerables
en materia de consumo
1. - Caracteristicas del colectivo
2. - Accesibilidad

> w

UNIDAD DIDACTICA 3. DINAMIZACION DE COLECTIVOS VULNERABLES

1. Procesos de comunicacién a pequenos o grandes grupos
1. - Aplicacion de tecnicas de dinamizacién y direccién de grupos
2. Técnicas de comunicacién y dinamica de grupos
. Dindmica de grupos y habilidades personales de comunicacién
4. El proceso de comunicacion:
1. - Tipos de comunicacion
2. - Dificultades y barreras en la comunicacién
5. Comunicacién oral:
1. - Caracteristicas de la comunicacién oral

w
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2. - Comunicacién no verbal
6. Las presentaciones a traves de aplicaciones informaticas
1. - Preparacién de presentaciones en materia de informaciéon y formacién en consumo
2. - Estructura de una presentacion
3. - Aplicacionesy software especifico para la elaboracién de presentaciones
4. - Utilidades de animacién de presentaciones

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES DE FORMACION Y EDUCACION A
COLECTIVOS VULNERABLES EN CONSUMO

1. Calidad de las acciones de formacion en consumo

2. Evaluacién de la accion de formacion

3. Metodologia de la evaluacién de acciones de formacion:
1. - Pruebas de evaluacién
2. - Efectividad y satisfaccién de los objetivos

4. Evaluacion de la accidny los recursos disponibles:
1. - Objetivos de la evaluacion

2. - Contenidos
3. - Actividades
4. - Metodologia
5. -Recursos

6. - Formadores
5. Elaboracién de informes de evaluacién

PARTE 5. PROMOCION DE LOS DERECHOS DE LOS CONSUMIDORES Y CONSUMO RESPONSABLE
UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION DE LOS DERECHOS DE LOS CONSUMIDORES

1. Politicas publicas en consumo
2. Iniciativas privadas en la promocién de los derechos de los consumidores
3. Elrol de otros actores en la promocion de los derechos de los consumidores

UNIDAD DIDACTICA 2. CAMPANAS DIVULGATIVAS EN MATERIA DE CONSUMO

1. Disefnoy planificacion de una campana informativa
2. Edicién de materiales divulgativos
3. Evaluacion de los resultados de la campana divulgativa

UNIDAD DIDACTICA 3. CONSUMO RESPONSABLE

Habitos de consumo
Consumo saludable
Consumo ecoldgico
Consumo solidario
Compra responsable
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PARTE 6. INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
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El entorno de las organizaciones

El mercado: concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo
El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 2. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

w

. Importancia de la segmentacién del mercado en la estrategia de las organizaciones
. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una

segmentacion eficaz

. Las estrategias de cobertura del mercado
. Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 3. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS

4.
5.

. Tipologia de la informacién de mercados
. Descripciény caracteristicas de los principales sistemas de obtencién de informacion primaria

cualitativa

. Descripciény caracteristicas de los principales sistemas de obtencién de informacion primaria

cuantitativa
Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales
Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccién de las fuentes y datos de informacion

UNIDAD DIDACTICA 4. INVESTIGACION DE MERCADOS Y MARKETING

1.
2.
3.

Los componentes de un sistema de informaciéon de marketing
Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de mercados
Metodologia para la realizaciéon de un estudio de investigacion de mercados

UNIDAD DIDACTICA 5. EL PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1.

4.

Evolucion del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacion
del alcance del marketing

. La funcion del marketing en el sistema econémico
. El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de

la empresa. Las tendencias actuales en el marketing
Marketing y direccién estratégica

UNIDAD DIDACTICA 6. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

kN

Marketing digital vs. Marketing tradicional
Investigacion Comercial en Marketing Digital
Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
Estrategia de Marketing Digital

Marketing Estratégico en Internet

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL
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El plan de marketing digital

Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

DAFO, la situacion actual

Objetivos y estrategias del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
Posicionamiento e imagen de marca

Captaciény fidelizacién de usuarios

Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing en la empresa

UNIDAD DIDACTICA 8. PSICOLOGIA DEL PUNTO DE VENTA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR

AN =

Principios y criterios para la distribucion de la superficie de venta
La concepcion del establecimiento

Gestién de recursos humanos en el punto de venta

Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
Comportamiento del consumidor en el punto de venta

UNIDAD DIDACTICA 9. PSICOLOGIA DE LA COMPRA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR CLIENTE

1.
2.

Factores psicoldgicos de la compra
Psicologia del consumidor cliente

UNIDAD DIDACTICA 10. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

nmnhwn=

Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
El proceso de la cultura

Semejanzas y diferencias de los valores culturales

Factores sociolégicos de consumo

El proceso de decisién del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 11. ENGAGEMENT CON EL CLIENTE Y ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA

PN

El ciclo de vida del cliente

El estudio del comportamiento de compra: ciclo de compray consumo del cliente
El momento de la verdad “zeromoment of truth”

Estrategias de Fidelizacién del cliente
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