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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 de Encargado de Panaderia y Pasteleria

DURACION
@ 1500 horas

MODALIDAD
BN | onune

PERSONALIZADO

g 8 ‘_2 ACOMPANAMIENTO
7

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

& EDUCA
business school
EDUCA BUSINESS SCHOOL
aaaaaaaaaaaaaa 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

Este Master de Encargado de Panaderia y Pasteleria le ofrece una formacion especializada en al
materia. La expansion de la economia mundial ha dado paso a numerosos cambios en la situacién de
negocios comerciales, tales como panaderias, fruterias, pescaderias, carnicerias,.... La poblacién ha ido
adaptandose a la disposicion de la gran mayoria de los productos pesqueros a lo largo de todo el afo,
ya sean de origen nacional o internacional. Asi, con este Master se aportaran los conocimientos
suficientes para poder diferenciar una amplia gama de productos de panaderia, pasteleriay
reposteria, asi como conocer las medidas mas adecuadas para su manejo con la mayor higiene y
seguridad posible. Las técnicas de venta seran también abordadas en El Master para asi aportar una
formacién al encargado de comercio en todos sus dmbitos.

Objetivos

e Conocery diferenciar los productos de panaderia.
» Aplicar medidas adecuadas de higiene y seguridad en panaderias.
¢ Organizar correctamente las técnicas de venta que se pueden aplicar en panaderias.

Para qué te prepara

Este Master de Encargado de Panaderia y Pasteleria esta dirigido a todos aquellos profesionales de
esta rama profesional. Ademds el presente master esta dirigido a todas aquellas personas que estén
interesadas, bien por su ambito profesional, asi como a nivel personal, en la adquisiciéon de
conocimientos relativos al sector de la panaderia, asi como la higiene y seguridad y las técnicas de
venta que se pueden utilizar en las panaderias.

A quién va dirigido

Este Master de Encargado de Panaderia y Pasteleria le prepara para conseguir una titulacion
profesional. Con la realizacion del presente master aprenderds a diferenciar entre numerosos
productos de panaderia, las caracteristicas de dichos productos y su influencia en la vida de las
personas. Estaras preparado para manipular productos de panaderia de forma higiénicay con
seguridad. El alumnado recibira los conocimientos necesarios para dominar las técnicas y actitudes
que permiten acoger, atender y vender directamente al cliente productos que no necesitan
manipulacién especifica.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Salidas laborales

Comercial, Encargado de Panaderia, Economia, Productor de pan.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. ENCARGADO DE PANADERIA Y PASTELERIA
MODULO 1. PRODUCTOS DE PANADERIA
UNIDAD DIDACTICA 1. CONOCIMIENTO Y DIFERENCIACION DE LOS PRODUCTOS DE PANADERIA

Inmersién en el mundo del pany las masas

Importancia del pan

Propiedades del pan

Clasificacion de los productos de panaderia

Determinaciones organolépticas y fisico-quimicas de los productos de panaderia.
Clasificacion de los tipos de masas de panaderia

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 2. CONOCIMIENTO Y DIFERENCIACION DE LOS PRODUCTOS DE PASTELERIA-
REPOSTERIA Y BOLLERIA

Inmersion en el mundo de la reposteria

Clasificacion de productos de pasteleria-reposteria y bolleria
Reposteria dulce y salada

Bolleria

PN =

UNIDAD DIDACTICA 3. MATERIAS PRIMAS DE USO COMUN EN PANADERIA

Materias primas empleadas en panaderia

Harina: distintas clases y usos

Aguay sal

Levadura o impulsores

Colorantes y aglutinantes.

Mantequilla y otras grasas

Huevos y ovoproductos

Azucar y otros edulcorantes

Cacao y derivados: distintos tipos de cobertura de chocolate
10. Lacteos

11. Distintos tipos de frutay productos derivados (mermeladas, frutas confitadas y frutos secos)
12. Gelatinas y especias

13. Distintas clases de “mix”

N kA WN =

N

UNIDAD DIDACTICA 4. INFLUENCIA DE LOS PRODUCTOS DE PANADERIA EN LA NUTRICION

Introduccion

Clasificacion de los alimentos
Vitaminas en productos de panaderia
Minerales

Agua

nmnhwn=
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 5. MAQUINARIA Y EQUIPOS BASICOS DE PANADERIA

1.
2.
3.

Caracteristicas de la maquinaria utilizada
Bateria, herramientas y utillaje
Moldes de reposteria y sus caracteristicas

UNIDAD DIDACTICA 6. OPERACIONES BASICAS EN PANADERIA-REPOSTERIA

1.
2.

Operaciones basicas en panaderia-reposteria
Sistemas de panificacion

MODULO 2. HIGIENE Y SEGURIDAD EN PANADERIA

UNIDAD DIDACTICA 1. MANIPULACION HIGIENICA DE ALIMENTOS

PN

V0o N oL

Los métodos de conservacion de los alimentos

El envasado y la presentacion de los alimentos

El etiquetado de alimentos y las marcas de salubridad

Practicas higiénicas y requisitos en la elaboracién, transformacién, transporte, recepciéony
almacenamiento de los alimentos

Requisitos de los materiales en contacto con los alimentos

Higiene del manipulador

Higiene en locales, utiles de trabajo y envases

Limpieza y desinfeccion

Control de plagas

UNIDAD DIDACTICA 2. MANIPULACION DE ALIMENTOS EN EL SECTOR DE PESCADO Y DERIVADOS

PN =

Panaderia

Profundizacién de los aspectos técnico-sanitarios especificos del sector de la Panaderia
Los sistemas de autocontrol APPCCy GPCH propios de la panaderia

Cumplimentacién e importancia de la documentacién de los sistemas de autocontrol:
trazabilidad

UNIDAD DIDACTICA 3. IMPLANTACION Y MANTENIMIENTO DE UN SISTEMA APPCC

NoubkrwnN=

Introduccién

Requisitos para la implantacion
Equipo para la implantacion
Sistemas de vigilancia

Registro de datos

Instalaciones y equipos
Mantenimiento de un sistema APPCC

UNIDAD DIDACTICA 4. PREVENCION DE RIESGOS LABORALES

PN

Introduccién

Factores y situaciones de riesgo

Danos derivados del trabajo
Consideraciones especificas de sequridad

<. EDUCA
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5.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Medidas de prevencién y proteccion

UNIDAD DIDACTICA 5. PRIMEROS AUXILIOS

—_—

YN RAWN =

Introduccién

Principios de actuacién en primeros auxilios

Terminologia clinica

Valoracion del estado del accidentado: valoracion primaria y secundaria
Contenido basico del botiquin de urgencias

Legislacion en primeros auxilios

Conocer o identificar las lesiones

Recursos necesarios y disponibles

Fases de la intervencién sanitaria en emergencia

Exploracion de la victima

MODULO 3. TECNICAS DE VENTA APLICADAS A PANADERIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1.
2.
3.

Concepto de mercado
Definiciones y conceptos relacionados
Divisién del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE COMPRA. CONSUMIDOR EN PANADERIAS

ounpkrwn-=

Proceso de decisién del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Psicologia del consumidor

Variables que influyen en el proceso de compra

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PROCESO DE VENTA. VENDEDOR EN PANADERIAS

VWoOoNaUL A WN =

Introduccion

Tipos de ventas

Técnicas de ventas

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas
Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta

UNIDAD DIDACTICA 4. DOCUMENTOS MERCANTILES EN EL PROCESO DE COMPRA-VENTA EN
PANADERIAS

1.
2.
3.

La ficha del cliente
La ficha o catadlogo del producto o servicio
El documento de pedido

business school
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El albardn o documento acreditativo de la entrega

La factura

Cheque

Pagaré

Letra de cambio

El recibo

Otros documentos: licencia de uso, certificado de garantia, instrucciones de uso, servicio de
atencién postventa, otros

El libro de reclamaciones y su tratamiento administrativo

UNIDAD DIDACTICA 5. LA COMUNICACION COMERCIAL Y HABILIDADES SOCIALES EN PANADERIA

—_—

~SoeYvYReNaURWN =

El proceso de comunicacion

Elementos de la comunicacién
Dificultades de la comunicacién
Estructura del mensaje

Niveles de la comunicaciéon comercial
Estrategias para mejorar la comunicacién
La comunicaciéon comercial y publicitaria
(Qué son las habilidades sociales?
Escucha activa

¢Qué es la comunicacién no verbal?
Componentes de la comunicacién no verbal

UNIDAD DIDACTICA 6. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE EN PANADERIAS. TRATAMIENTO DE
QUEJAS, RECLAMACIONES, DUDAS Y OBJECIONES

N

10.
11.
12.
13.
14.

N AWM=

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacién y formacién del cliente

Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento

Derechos del cliente-consumidor

Tratamiento de quejas, reclamaciones, dudas y objeciones
¢Por qué surgen las reclamaciones?

Directrices en el tratamiento de quejas y objeciones
(Qué hacer ante el cliente?

(Qué no hacer ante el cliente?

Actitud ante las quejas y reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

Atencion telefénica en el tratamiento de quejas

UNIDAD DIDACTICA 7. LA NEGOCIACION EN PANADERIAS

nhwn=

Concepto de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Tipos de negociaciones

Las conductas de los buenos negociadores

Fases de la negociacién

<. EDUCA
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6.
7.
8.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Estrategias de negociacién
Tacticas de negociacion
Cuestiones practicas de negociaciéon

MODULO 4. MARKETING APLICADO A PANADERIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA

o

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

N WD =

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacién de las secciones

Animacién

Mobiliario

La circulacion de los clientes
Distribucién de las secciones

La carteleria y senalizacion

Exterior del punto de venta

La identidad, logo y rétulo

Entrada al establecimiento

Acciones para tener un comercio actual
;Doénde establezco el punto de venta?
¢Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
El escaparate

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DEL LINEAL

N WD =

El lineal

Optimizacion de lineas

Reparto del lineal

Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de exposicion

La implantacion del lineal

Sistemas de reposicién de lineales

Normativa aplicable a la implantacién de productos

Aplicaciones informaticas para la optimizacion del lineal y distribucién de lineales

UNIDAD DIDACTICA 3. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING. PUBLICIDAD EN EL PUNTO
DE VENTA

VWoOoNL A WN =

Concepto y tipos de merchandising

Andlisis de la promocién en el punto de venta
Objetivos del merchandising promocional

Tipos de promociones en el punto de venta

Tipos de periodos para animar el establecimiento
Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio
;Cémo gestionar eficazmente el drea expositiva?
Técnicas de animacion

La publicidad en el lugar de venta (PLV)

<. EDUCA
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10.
11.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Elementos de venta visual
Medios publicitarios

MODULO 5. GESTION COMERCIAL APLICADA A PANADERIAS

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION Y CONTROL DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL

N AWM=

Variables que intervienen en la optimizacién de recursos

Los indicadores cuantitativos de control, a través del Cuadro de Mando Integral
Otros indicadores internos

La mejora continua de procesos como estrategia competitiva
Autoconocimiento y gestion del tiempo

Diferentes habitos inadecuados

Tiempo de dedicacién y tiempo de rendimiento y rendimiento

Influencia el entorno laboral

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE PRODUCTOS Y SURTIDO EN EL PUNTO DE VENTA

LWoOoNL A WN =

Clasificacion de los productos en el punto de venta

Identificacién del producto

Posicionamiento de los productos: productos atractivos y primeras marcas
Acondicionamiento del producto

Trazabilidad del producto en el punto de venta

El surtido en el punto de venta

Métodos de determinacion del surtido

Eleccién de las referencias

Aplicacién de programas informaticos de gestién del surtido

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LA IMPLANTACION DE PRODUCTOS. GESTION DE STOCK

N

10.
11.
12.

N AWM=

Instrumentos de control cuantitativo y cualitativo

Pardmetros de gestién de categorias

Calculo de ratios econémico-financieros

Andlisis e interpretacion de los ratios para la gestion de productos
Introducciéon de medidas correctoras

Utilizacion de hojas de calculo y aplicaciones informaticas en la gestién de productos y surtidos
Los inventarios

Métodos de gestién de los inventarios

Elaboracién de un inventario

Métodos de gestién de stock

Stock de seguridad

Modelos de gestion de stock

PARTE 2. GESTION LABORAL Y DE RECURSOS HUMANOS

MODULO 1. GESTION DE RECURSOS HUMANOS

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE PLANTILLAS

1.

Introduccion

business school
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Concepto de planificacién de Recursos Humanos

Importancia de la planificaciéon de los Recursos Humanos: ventajas y desventajas
Objetivos de la planificacion de Recursos Humanos

Requisitos previos a la planificacion de Recursos Humanos

El caso especial de las Pymes

Modelos de planificacién de los Recursos Humanos

NouvkwhN

UNIDAD DIDACTICA 2. LA GESTION DE RR EN LA ORGANIZACION. GESTION POR COMPETENCIAS

1. Formacién en la empresa. Desarrollo del talento
2. Marketing de la formacion

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION INTERNA Y EXTERNA

Introduccion

Comunicacion interna

Herramientas de comunicacion

Plan de comunicacion interna

La comunicacién externa

Cultura empresarial o corporativa
Clima laboral

Motivacion y satisfaccion en el trabajo

N hAWN =

MODULO 2. GESTION LABORAL
UNIDAD DIDACTICA 4. CONTRATOS I. LA RELACION LABORAL

1. El contrato de trabajo: capacidad, forma, periodo de prueba, duracién y sujetos
2. Tiempo de trabajo

UNIDAD DIDACTICA 5. CONTRATOS Il. MODALIDADES DE CONTRATACION

Tipologias y modalidades de contrato de trabajo

Contratos de trabajo de duracién indefinida

Contratos de trabajo temporales

Contrato formativo para la obtencién de la practica profesional
Contrato de formacién en alternancia

A o

UNIDAD DIDACTICA 6. SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL. REGIMEN GENERAL

1. Introduccién. El Sistema de Seguridad Social
2. Regimenes de la Seguridad Social
3. Régimen General de la Seguridad Social. Altas y Bajas

UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION DE NOMINAS Y COTIZACIONES A LA SEGURIDAD SOCIAL

El Salario: elementos, abono, SMI, pagas extraordinarias, recibo y garantia
Cotizacién a la Seguridad Social

Retencion por IRPF

Relacién de ejercicios resueltos: Bases y tipos de contingencias

PN
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

PARTE 3. TECNICAS PUBLICITARIAS
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA PUBLICIDAD. LA COMUNICACION COMERCIAL

1. La comunicaciéon comercial

2. El mix de comunicacién comercial: la venta personal, la publicidad, las relaciones publicas, la
promocion de ventas y el marketing directo

3. La comunicacién global de la empresa: identidad e imagen corporativa

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PUBLICIDAD

1. Definiciéon de Publicidad
2. Procesos de Comunicacion Publicitaria
3. Técnicas de Comunicacién Publicitaria

UNIDAD DIDACTICA 3. LA EMPRESA ANUNCIANTE. EL EMISOR

Necesidad del Departamento de Publicidad en la empresa
Funciones del Departamento de Publicidad
Determinacién del presupuesto publicitario

La seleccion de la empresa de publicidad

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. LA AGENCIA PUBLICITARIA. EL EMISOR TECNICO

1. La Agencia de Publicidad

2. Organigrama de una Agencia Publicitaria
3. Clasificacion de las Agencias

4. El fundamento econémicoy las relaciones

UNIDAD DIDACTICA 5. EL CANAL DE COMUNICACION

Conceptoy clasificacion
Medios Publicitarios
Internet y Publicidad
Animacién y Marketing
Telemarketing
Estrategias Publicitarias

ounhknNn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. LA PLATAFORMA COMERCIAL

Introduccion

El cliente actual

El cliente potencial

Plataforma Comercial de Mercado

N

UNIDAD DIDACTICA 7. DEFINICION Y DELIMITACION EN EL MERCADO RELEVANTE
1. Elentorno de las Organizaciones

UNIDAD DIDACTICA 8. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y

<. EDUCA
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DE LAS ORGANIZACIONES

1.

El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas, alcance e interrelaciones con otras
disciplinas

. Los condicionamientos del comportamiento de compra de los consumidores

Tipos de comportamiento de compray etapas en el proceso de compra en los mercados de
consumo

El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento
y etapas en el proceso de compra industrial

UNIDAD DIDACTICA 9. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.

3.
4.

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

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

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 10. EL ATRACTIVO DEL MERCADO Y DE LOS SEGMENTOS

1.
2.
3.
4.

El andlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de marca

Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 11. LA INVESTIGACION DE MERCADO Y EL MARKETING

1.
2.
3.

Componentes de un sistema de informacién de marketing
Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de mercado
Metodologia para la realizaciéon de un estudio de investigacién de mercado

PARTE 4. MERCHANDISING, PUBLICIDAD Y ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1.
2.
3.

Concepto de mercad
Definiciones y conceptos relacionados
Divisién del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONSUMIDOR

N hAWN =

El consumidory sus necesidades

La psicologia; mercado

La psicologia; consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Andlisis del comportamiento del consumidor
Factores de influencia en la conducta del consumidor
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9.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Modelos del comportamiento del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

N WD =

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacién y formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE COMPRA

AN =

Proceso de decisién del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Variables que influyen en el proceso de compra

UNIDAD DIDACTICA 5. VENTAS

ounpkpwn-=

Introduccion

Teorias de las ventas

Tipos de ventas

Técnicas de ventas

Anexo |. Envoltorio y Paqueteria

Anexo ll. Costes de Presentacion y Paqueteria

UNIDAD DIDACTICA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

N A WN =

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

UNIDAD DIDACTICA 7. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA

NoubkrwnN =

Merchandising
Condiciones ambientales
Captacion de clientes
Diseno interior

Situacion de las secciones
Animacién

Mobiliario
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8. La Circulacién de los Clientes
9. Distribucién de las secciones
10. La carteleriay senalizacién
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