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SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

Nuestra oferta formativa,  además de satisfacer  las  demandas del  mercado laboral  actual,  puede
bonificarse como formación continua para  el  personal  trabajador,  así  como ser  homologados en
Oposiciones  dentro  de  la  Administración  Pública.  Las  titulaciones  de  EDUCA  Business  School  se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotándolos de validez internacional en más de 160
países.
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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 formación online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misión de democratizar el acceso a la
educación y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la
investigación. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que está compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las
entidades que lo forman comparten la misión de democratizar el acceso a la educación y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación.



EDUCA BUSINESS SCHOOL



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Máster en Gestión Ejecutiva de Empresas de Moda + Titulación
universitaria

DURACIÓN
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
8 ECTS

Titulación

Doble Titulación: - Titulación de Máster en Gestión Ejecutiva de Empresas de Moda con 1500 horas
expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Impartición de
Formación Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulación de Curso
de Dirección y Gestión de PYMES con 200 horas y 8 ECTS expedida por UTAMED - Universidad
Tecnológica Atlántico Mediterráneo.
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Descripción
El Máster en Gestión Ejecutiva de Empresas de Moda te abre las puertas a un sector en constante
auge, donde la demanda de profesionales capacitados es cada vez mayor. Este programa online te
ofrece la oportunidad de adquirir habilidades clave en dirección estratégica, gestión laboral,
contabilidad y marketing, esenciales para destacar en el mundo de la moda. Aprenderás a liderar
equipos, planificar negocios exitosos, y manejar las finanzas y los recursos humanos de manera
eficiente. Además, te adentrarás en el diseño de moda, desde la creación de colecciones hasta el uso
de software de patronaje, y te sumergirás en el marketing retail y el coolhunting para anticiparte a las
tendencias del mercado. Participar en este máster te permitirá posicionarte como un experto en
moda, listo para enfrentar los desafíos de un sector dinámico y competitivo.

Objetivos
'- Desarrollar un plan estratégico para dirigir empresas de moda con liderazgo y organización. -
Elaborar estudios de mercado para mejorar la planificación empresarial en moda. - Planificar áreas
comerciales, marketing y producción en empresas de moda. - Gestionar recursos humanos y
financieros en empresas de moda de manera eficiente. - Aplicar técnicas avanzadas de contabilidad en
la gestión económica de empresas de moda. - Implementar estrategias de retail marketing para
optimizar la experiencia de compra. - Utilizar el coolhunting para identificar y analizar tendencias de
moda emergentes.
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Para qué te prepara
El Máster en Gestión Ejecutiva de Empresas de Moda está dirigido a profesionales y titulados del
sector moda que buscan profundizar en áreas clave como dirección estratégica, gestión de RR.HH.,
contabilidad, diseño y marketing. Ideal para aquellos interesados en tendencias modernas y técnicas
avanzadas de coolhunting, retail y psicología de ventas en el competitivo mundo de la moda.

A quién va dirigido
El Máster en Gestión Ejecutiva de Empresas de Moda te prepara para liderar con eficacia en el
dinámico mundo de la moda. Adquirirás habilidades estratégicas en dirección, gestión de recursos
humanos y financieros, y planificarás operaciones comerciales y de marketing. Aprenderás sobre
diseño de moda, confección y técnicas de patronaje, además de dominar el marketing retail, la
psicología del consumidor y las tendencias de coolhunting para impulsar el éxito de una empresa en el
sector.

Salidas laborales
'- Director de marketing en empresas de moda - Gerente de retail de moda - Responsable de
comunicación en firmas de moda - Consultor de imagen y estilismo - Analista de tendencias y
coolhunter - Gestor de recursos humanos en el sector moda - Especialista en comercio electrónico y
marketplaces - Coordinador de colecciones y producción de moda - Experto en branding y
posicionamiento online
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TEMARIO

PARTE 1. LA DIRECCIÓN ESTRATÉGICA DE LA EMPRESA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EMPRESA, ORGANIZACIÓN Y LIDERAZGO

Las PYMES como organizaciones1.
Liderazgo2.
Un nuevo talante en la Dirección3.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. EL PLAN DE EMPRESA I. LA ELABORACIÓN DE UN ESTUDIO DE MERCADO

Introducción1.
Utilidad del Plan de Empresa2.
La introducción del Plan de Empresa3.
Descripción del negocio. Productos o servicios4.
Estudio de mercado5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. EL PLAN DE EMPRESA II. PLANIFICACIÓN EMPRESARIAL EN LA ÁREAS DE
GESTIÓN COMERCIAL, MARKETING Y PRODUCCIÓN

Plan de Marketing1.
Plan de Producción2.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EL PLAN DE EMPRESA III. PLANIFICACIÓN Y GESTIÓN DE INFRAESTRUCTURA,
RR.HH RECURSOS FINANCIEROS

Infraestructura1.
Recursos Humanos2.
Plan Financiero3.
Valoración del Riesgo. Valoración del proyecto4.
Estructura legal. Forma jurídica5.

PARTE 2. GESTIÓN LABORAL Y RECURSOS HUMANOS

MÓDULO 1. GESTIÓN DE RECURSOS HUMANOS

UNIDAD DIDÁCTICA 1. PLANIFICACIÓN DE PLANTILLAS

Introducción1.
Concepto de planificación de Recursos Humanos2.
Importancia de la planificación de los Recursos Humanos: ventajas y desventajas3.
Objetivos de la planificación de Recursos Humanos4.
Requisitos previos a la planificación de Recursos Humanos5.
El caso especial de las Pymes6.
Modelos de planificación de los Recursos Humanos7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA GESTIÓN DE RR EN LA ORGANIZACIÓN. GESTIÓN POR COMPETENCIAS
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Formación en la empresa. Desarrollo del talento1.
Marketing de la formación2.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. COMUNICACIÓN INTERNA Y EXTERNA

Introducción1.
Comunicación interna2.
Herramientas de comunicación3.
Plan de comunicación interna4.
La comunicación externa5.
Cultura empresarial o corporativa6.
Clima laboral7.
Motivación y satisfacción en el trabajo8.

MÓDULO 2. GESTIÓN LABORAL

UNIDAD DIDÁCTICA 4. CONTRATOS I. LA RELACIÓN LABORAL

El contrato de trabajo: capacidad, forma, período de prueba, duración y sujetos1.
Tiempo de trabajo2.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. CONTRATOS II. MODALIDADES DE CONTRATACIÓN

Tipologías y modalidades de contrato de trabajo1.
Contratos de trabajo de duración indefinida2.
Contratos de trabajo temporales3.
Contrato formativo para la obtención de la práctica profesional4.
Contrato de formación en alternancia5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL. RÉGIMEN GENERAL

Introducción. El Sistema de Seguridad Social1.
Regímenes de la Seguridad Social2.
Régimen General de la Seguridad Social. Altas y Bajas3.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. GESTIÓN DE NÓMINAS Y COTIZACIONES A LA SEGURIDAD SOCIAL

El Salario: elementos, abono, SMI, pagas extraordinarias, recibo y garantía1.
Cotización a la Seguridad Social2.
Retención por IRPF3.
Relación de ejercicios resueltos: Bases y tipos de contingencias4.

PARTE 3. GESTIÓN CONTABLE Y PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES

MÓDULO 1. GESTIÓN ECONÓMICO-FINANCIERA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN A LA CONTABILIDAD

Introducción a la contabilidad1.
La dualidad de la contabilidad2.
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Valoración contable3.
Anotación contable4.
Los estados contables5.
El patrimonio de la empresa6.
Normativa: Plan General Contable7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. EL EJERCICIO CONTABLE

Planteamiento caso práctico1.
Balance de situación inicial2.
Registro de las operaciones del ejercicio3.
Ajustes previos a la determinación del beneficio generado en el ejercicio4.
Balance de sumas y saldos5.
Cálculo del resultado: beneficio o pérdida6.
Asiento de cierre de la contabilidad7.
Cuentas anuales8.
Distribución del resultado9.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. MARCO CONCEPTUAL Y PRINCIPIOS

Principios de la contabilidad1.
Valoración de la contabilidad2.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. CONTABILIZACIÓN DE GASTOS E INGRESOS

Diferenciación de pagos y cobros1.
Diferenciación de gastos e ingresos2.
Cuentas del grupo 6 y 73.
Cálculo del resultado contable4.
Contabilización de los gastos5.
Contabilización de los ingresos6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. CONTABILIZACIÓN DEL INMOVILIZADO

Definición del inmovilizado1.
Integrantes del inmovilizado material2.
Integrantes del inmovilizado intangible3.
Contabilización del inmovilizado4.
Amortización y deterioro5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. CONTABILIZACIÓN DE OPERACIONES DE TRÁFICO

Definición de operaciones de tráfico y clasificación1.
Contabilizar operaciones con clientes y deudores2.
Contabilizar operaciones con proveedores y acreedores3.
Débitos por operaciones no comerciales4.

MÓDULO 2. PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES

UNIDAD DIDÁCTICA 7. CONCEPTOS BÁSICOS DE PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES
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Introducción1.
El trabajo2.
La salud3.
Efectos en la productividad de las condiciones de trabajo y salud4.
La calidad5.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. LOS RIESGOS PROFESIONALES ASOCIADOS A CLÍNICAS, CENTROS MÉDICOS Y
HOSPITALES

Introducción1.
Riesgos ligados a las condiciones de seguridad2.
Riesgos higiénicos3.
Riesgos ergonómicos4.
Absentismo, rotación y riesgos psicosociales asociados al sector5.
El acoso psicológico en el trabajo6.
El estrés laboral7.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. MARCO NORMATIVO BÁSICO EN MATERIA DE PREVENCIÓN DE RIESGOS
LABORALES. DERECHOS Y DEBERES

Normativa1.
Normativa de carácter internacional. Convenios de la Organización Internacional del Trabajo2.
(O.I.T.)
Normativa Unión Europea3.
Normativa Nacional4.
Normativa Específica5.
Derechos, obligaciones y sanciones en Prevención de Riesgos Laborales6.
Empresarios (Obligaciones del empresario)7.
Responsabilidades y Sanciones8.
Derechos y obligaciones del trabajador9.
Delegados de Prevención10.
Comité de Seguridad y Salud11.

PARTE 4. ADMINISTRACIÓN FISCAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN AL DERECHO TRIBUTARIO

El Tributo1.
Hecho imponible2.
Sujeto pasivo3.
Determinación de la deuda tributaria4.
Contenido de la deuda tributaria5.
Extinción de la deuda tributaria6.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE LAS PERSONAS FÍSICAS I

Introducción1.
Elementos del impuesto2.
Rendimientos del trabajo3.
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Rendimientos de actividades económicas4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE LAS PERSONAS FÍSICAS II

Rendimientos de capital inmobiliario1.
Rendimientos de capital mobiliario2.
Ganancias y pérdidas patrimoniales3.
Regímenes especiales: imputación y atribución de rentas4.
Liquidación del impuesto5.
Gestión del Impuesto6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EL IMPUESTO SOBRE EL VALOR AÑADIDO

Naturaleza del impuesto1.
Hecho imponible2.
Operaciones no sujetas y operaciones exentas3.
Lugar de realización del hecho imponible4.
Devengo del impuesto5.
Sujetos pasivos6.
Repercusión del impuesto (Art. 88 LIVA)7.
Base imponible8.
Tipos de Gravamen9.
Deducción del impuesto10.
Gestión del Impuesto11.
Regímenes especiales12.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES

Naturaleza y ámbito de aplicación1.
Hecho imponible2.
Sujeto Pasivo3.
Base imponible4.
Periodo impositivo y devengo del impuesto5.
Tipo impositivo6.
Bonificaciones y Deducciones7.
Regímenes especiales. Empresas de reducida dimensión8.
Régimen especial de las fusiones y escisiones9.
Régimen fiscal de determinados contratos de arrendamiento financiero10.
Otros regímenes especiales11.
Gestión del impuesto12.

PARTE 5. DISEÑO DE MODA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. HISTORIA DE LA MODA

Teoría de la moda1.
El diseñador y las tendencias2.
La moda internacional3.
La moda española4.
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Revistas y prensa especializada5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA INDUMENTARIA Y SU REPERCUSIÓN EN LA IMAGEN PERSONAL

Canon de belleza: concepto y evolución1.
Proporciones idealizadas de la figura humana2.
Medidas antropométricas3.
Medidas antropométricas para un estudio de asesoría de vestuario4.
Automedición de las proporciones corporales5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ESTILISMO EN EL VESTIR

Concepto de estilismo1.
Conceptos básicos sobre el estilismo en el vestir2.
Materiales y tejidos3.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ESTILISMO Y TENDENCIAS EN LA MODA

Introducción a las tendencias1.
Música: artistas que marcan estilo2.
Arte: principales inspiraciones y ejemplos3.
El fenómeno blogger4.
El cine como generador de estilo5.
Webs de referencia6.
Cómo analizar los desfiles7.
Cómo buscar en las redes sociales8.
Libros de tendencias9.
Siluetas destacadas10.
Calendario de la moda11.
Conocimiento de los ciclos en la moda12.
Fotografía13.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. DISEÑO DE MODA

Dibujo de moda. Dibujo de figurín1.
Marketing en la moda2.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. PREPARACIÓN Y DISEÑO DE COLECCIONES

Introducción al proceso de creación1.
Fase de ideación2.
Fase de creación técnica3.
Patronaje4.
Corte y confección5.
Presentación y difusión de la colección6.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. TÉCNICAS DE CONFECCIÓN DE PATRONES

Concepto de proyecto de moda1.
Planificación de las fases de un encargo2.
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Conceptos generales de Diseño de Moda3.
Técnicas de patrón4.
Tipología de medidas5.
Técnicas de obtención de información6.
Técnicas de presentación del proyecto7.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. TÉCNICAS DE PATRÓN, MODELO Y ESCALADO

Fases del proyecto1.
Descripción del proceso de patronaje2.
Ficha técnica3.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. INTRODUCCIÓN AL SOFTWARE DE PATRONAJE POR ORDENADOR

Patronaje1.
Software aplicados al patronaje2.
Elección y descarga del software3.
Instalación del software4.
Interfaz del software5.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. TRANSFORMACIÓN DE PATRONES

Digitalización de patrones1.
Herramientas de construcción de patrones 2D2.
Métodos de edición3.
Métodos de transformaciones4.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. ESCALADO Y MARCADO DE PATRONES

Tipos de escalado1.
Normas de escalado2.
Visualización de tablas3.
Tipos de marcado4.

UNIDAD DIDÁCTICA 12. PROCESOS DE FABRICACIÓN DE DISEÑO DE MODA

Tipología de proveedores de Diseño de Moda1.
Fases del proyecto de creación de prendas y / o accesorios2.
Clasificación de la documentación3.
Tipología de las diferentes técnicas de fabricación4.
Políticas medioambientales vigentes en el Diseño de Moda5.
Normativa de la Propiedad Intelectual en el Diseño de Moda6.

PARTE 6. MARKETING DE LA MODA: EXPERTO EN MARKETING RETAIL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN AL RETAIL MARKETING

Concepto de retail marketing1.
El sector en el retail marketing2.
Mercado del retail marketing3.
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Tipos de consumidores4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. ESTRATEGIAS EN EL SECTOR RETAIL

Estrategias de segmentación y posicionamiento1.
Estrategias competitivas2.
Estrategia de precio3.
Estrategia de producto y surtido4.
Branding y gestión de marca5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. STAFFING

Determinación de la fuerza de ventas1.
Liderazgo del equipo de ventas2.
Formación y habilidades del equipo de ventas3.
Motivación de la fuerza de ventas4.
Resolución de conflictos. Deficiencia en el servicio al cliente5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EXPERIENCIA DE COMPRA, SHOPPING EXPERIENCE

Determinación de la fuerza de ventas1.
Lidrezgo del equipo de ventas2.
Formación y habilidades del equipo de ventas3.
Motivación de la fuerza de ventas4.
Resolución de conflictos. Deficiencia en el servicio al cliente5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. RETAIL INTELLIGENCE

Segmentación y posicionamiento1.
Retail intelligence in store2.
Retail intelligencia out store3.
Big data4.
Geolocalización en retail5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. CRM EN RETAIL

El papel del crm en la empresa1.
La estrategia CRM2.
Beneficios de una estrategia de CRM en la empresa3.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. COMERCIO ELECTRÓNICO Y MARKETPLACES

Marketing electrónico vs. Comercio Electrónico1.
Modelos de negocio online2.
Atención al cliente en el intercambio de productos vía internet3.
Beneficios de Internet y del Comercio Electrónicoi4.
Marketplaces5.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. COMUNICACIÓN COMERCIAL
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Internet como canal de comunicación1.
Herramientas en Comunicación2.
Venta en Internet3.
Proceso de planificación publicitaria4.
Campañas online5.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

Comunicación en el punto de venta1.
Publicidad y promoción en el punto de venta2.
Implementación del shopper marketing3.
Estrategias en el punto de venta4.
Plan de marketing en el punto de venta5.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. ESTRATEGIAS DE CANALES

Estrategias de canales: multicanalidad, omnicanalidad y conflicto1.
Modelos de negocio fabricante - canal2.
Control del canal3.
Control del cliente4.
Cadena de comercialización5.
E-commerce6.

PARTE 7. COOLHUNTING

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN Y FIGURA DEL COOLHUNTING

Introducción: ¿Qué es el coolhunting?1.
¿Dónde surgió el coolhunting? Nacimiento y desarrollo.2.
Identificación de la profesión. ¿Quién puede ser coolhunter?3.
El knowmad4.
Generaciones de consumidores5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LAS TENDENCIAS

¿Qué son las tendencias?1.
Los creadores de tendencias2.
Lugares de creación de tendencias3.
Agencias de tendencias de consumo4.
Diferenciación entre micro y macro tendencias5.
Ciclo de una tendencia6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3.ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado1.
Ámbitos de aplicación del estudio de mercados2.
Tipos de diseño de la investigación de los mercados3.
Segmentación de los mercados4.
Tipos de mercado5.
Posicionamiento6.
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UNIDAD DIDÁCTICA 4. PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONÓMICO Y EN LA GESTIÓN
EMPRESARIAL

Evolución del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcación1.
del alcance del marketing.
La función del marketing en el sistema económico.2.
El marketing como filosofía o cultura empresarial: evolución del papel del marketing dentro de3.
la empresa. Las tendencias actuales en el marketing.
Marketing y dirección estratégica.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. TENDENCIAS DE COMPRA

Análisis de tendencias de compra1.
Tiendas on-line2.
El prosumer3.
La personalización4.
Fabricación a medida del consumidor5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. METODOLOGÍA Y SISTEMA COOLHUNTING

Identificación de tendencias1.
Método CSI2.
La Netnografía3.
Monitorizar las tendencias4.
Identificar a los trendsetter y early adopters5.
Análisis del consumidor6.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. COOLHUNTING COLABORATIVO

La red de coolhunters1.
Mark Granovetter: La teoría de “la fuerza de los vínculos débiles”2.
Plataformas de Coolhunting3.
Como motivar y mantener la red de coolhunters4.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. INFORME DEL COOLHUNTER

Informe de tendencias1.
Estructura del informe de coolhunting2.
Informe visual de coolhunting3.
Presentación del informe4.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET

Estrategia en la economía digital1.
Digital Branding Management2.
Digital Customer Experience3.
Promoción web4.
Mobile Marketing y Nuevas tendencias5.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. APLICACIONES DE LA WEB 2.0 EN MARKETING
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Formularios de contacto1.
Blogs, webs, wikis2.
Marcadores sociales3.
Aplicaciones en línea4.
Servicios de alojamiento: fotografías, vídeos y audio5.
Evolución del perfil de usuario: usuarios 2.06.

PARTE 8. PSICOLOGÍA Y TÉCNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. EL MERCADO

Concepto de mercado1.
Definiciones y conceptos relacionados2.
División del mercado3.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. FASES DEL MERCADO

Ciclo de vida del producto1.
El precio del producto2.
Ley de oferta y demanda3.
El precio y al elasticidad de la demanda4.
Comercialización y mercado5.
La marca6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado1.
Ámbitos de aplicación del estudio de mercados2.
Tipos de diseño de la investigación de los mercados3.
Segmentación de los mercados4.
Tipos de mercado5.
Posicionamiento6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. EL CONSUMIDOR

El consumidor y sus necesidades1.
La psicología; mercado2.
La psicología; consumidor3.
Necesidades4.
Motivaciones5.
Tipos de consumidores6.
Análisis del comportamiento del consumidor7.
Factores de influencia en la conducta del consumidor8.
Modelos del comportamiento del consumidor9.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

Servicio al cliente1.
Asistencia al cliente2.
Información y formación del cliente3.
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Satisfacción del cliente4.
Formas de hacer el seguimiento5.
Derechos del cliente-consumidor6.
Tratamiento de reclamaciones7.
Tratamiento de dudas y objeciones8.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

Proceso de decisión del comprador1.
Roles en el proceso de compra2.
Complejidad en el proceso de compra3.
Tipos de compra4.
Variables que influyen en el proceso de compra5.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising1.
Condiciones ambientales2.
Captación de clientes3.
Diseño interior4.
Situación de las secciones5.
Zonas y puntos de venta fríos y calientes6.
Animación7.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. VENTAS

Introducción1.
Teoría de las ventas2.
Tipos de ventas3.
Técnicas de ventas4.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGÍA APLICADA

El vendedor1.
Tipos de vendedores2.
Características del buen vendedor3.
Cómo tener éxito en las ventas4.
Actividades del vendedor5.
Nociones de psicología aplicada a la venta6.
Consejos prácticos para mejorar la comunicación7.
Actitud y comunicación no verbal8.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

La motivación1.
Técnicas de motivación2.
Satisfacción en el trabajo3.
Remuneración comercial4.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACIÓN. ELEMENTOS DE LA COMUNICACIÓN
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COMERCIAL

Proceso de comunicación1.
Elementos de la comunicación comercial2.
Estructura del mensaje3.
Fuentes de información4.
Estrategias para mejorar la comunicación5.
Comunicación dentro de la empresa6.

UNIDAD DIDÁCTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

¿Qué son las habilidades sociales?1.
Escucha activa2.
Lenguaje corporal3.

UNIDAD DIDÁCTICA 13. EVALUACIÓN DE SÍ MISMO. TÉCNICAS DE LA PERSONALIDAD

Inteligencias múltiples1.
Técnicas de afirmación de la personalidad; la autoestima2.
Técnicas de afirmación de la personalidad; el autorrespeto3.
Técnicas de afirmación de la personalidad; la asertividad4.

UNIDAD DIDÁCTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TÉCNICAS DE VENTA

Introducción1.
Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional2.
El lenguaje emocional3.
Habilidades de la Inteligencia Emocional4.
Aplicación de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral5.
Establecer objetivos adecuados6.
Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa7.

UNIDAD DIDÁCTICA 15. LA VENTA Y SU DESARROLLO. INFORMACIÓN E INVESTIGACIÓN SOBRE EL
CLIENTE

Metodología que debe seguir el vendedor1.
Ejemplo de una preparación en la información e investigación2.

UNIDAD DIDÁCTICA 16. LA VENTA Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO

Presentación1.
Cómo captar la atención2.
Argumentación3.
Contra objeciones4.
Demostración5.
Negociación6.

UNIDAD DIDÁCTICA 17. LA NEGOCIACIÓN

Concepto de negociación1.
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Bases fundamentales de los procesos de negociación2.
Tipos de negociadores3.
Las conductas de los buenos negociadores4.
Fases de la negociación5.
Estrategias de negociación6.
Tácticas de negociación7.
Cuestiones prácticas de negociación8.

UNIDAD DIDÁCTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA

Estrategias para cerrar la venta1.
Tipos de clientes; cómo tratarlos2.
Técnicas y tipos de cierre3.
Cómo ofrecer un excelente servicio postventa4.
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