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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.

+» EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Implantacién y Animacion de Espacios Comerciales + Titulacion
Universitaria

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
6 ECTS

o 6 [E €

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacién de Master en Implantaciéon y Animacién de Espacios Comerciales con
1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional -
Titulacién Universitaria en Psicologia y Técnicas de Venta con 6 Créditos Universitarios ECTS.

Formacién Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposiciéon de la Administracion
Publica.
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como centro acred iones formativas

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

umento XXXXXXXXX ha superado los estudios corr

esente titulo

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

Para poder administrar un establecimiento y tratar de optimizar su volumen de operaciones, es
necesario determinar cudles son las caracteristicas que lo definen frente a su mercado. Cuando un
consumidor elige una tienda para realizar sus compras lo hace comparando, en funcién del bien o del
servicio deseado, los distintos sistemas de venta a su disposicion y las caracteristicas de los
establecimientos de la zona. Este Master en Implantaciéon y Animacién de Espacios Comerciales dotara
al alumno de los conocimientos necesarios para detectar las necesidades que tiene una empresa o
comercio ante las expectativas del cliente en el punto de venta. Para ello el alumno debera tener en
cuenta cual es el mejor disefio tanto interior como exterior de los espacios para obtener un mayor
rendimiento y organizacion, asi como conocer las técnicas para la implantacion virtual de un negocio.

Objetivos

Los objetivos de este Master en Implantaciéon y Animacion de Espacios Comerciales son los siguientes:
- Interpretar la informacion que define la distribuciéon y organizaciéon de un espacio comercial. -
Analizar los elementos interiores que determinan la implantacién del espacio comercial, a partir de la
definicion de un espacio y de una informacion determinada. - Analizar los elementos exteriores que
determinen la implantacién del espacio comercial a partir de la definicién de un espacio y de una
informacién determinada. - Elaborar un proyecto de implantacién de un establecimiento comercial a
partir de distinta informacion de base sobre elementos internos y externos determinados de acuerdo
a la normativa local para establecimientos comerciales. - Determinar las lineas de actuacién para la
ejecucion de las campanas promocionales de acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de
marketing. - Implantar las acciones promocionales definidas por los responsables del propio
establecimiento comercial o por cualquiera de los proveedores/fabricantes de productos aplicando las
técnicas de merchandising adecuadas. - Definir distintos tipos de surtido y categoria de productos o
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

categorias de productos para optimizar un espacio de venta. - Analizar la determinacién y organizacion
de un plan de implantacion de productos. - Aplicar métodos de control de la implantacién de
productos. - Interpretar la informacién de un discurso oral, en lengua estandar, tanto en vivo como
retransmitido, en distintas situaciones-tipo de relacién con un cliente/consumidor. - Interpretar de
forma eficaz informacion relevante contenida en textos escritos y documentos comerciales basicos
utilizando las herramientas de interpretacion, manuales e informaticas, y fuentes de informacion
adecuadas. - Producir mensajes orales en situaciones de relaciéon con un cliente para satisfacer sus
necesidades

Para qué te prepara

Este Master en Implantacién y Animaciéon de Espacios Comerciales esta dirigido a todas aquellas
personas interesadas en el dmbito de Comercio y Marketing y quieran especializarse en Escaparatismo
Comercial.

A quién va dirigido

Este Master en Implantacién y Animacién de Espacios Comerciales 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 Escaparatismo Comercial.

Salidas laborales

Con este Master en Implantaciéon y Animacién de Espacios Comerciales, ampliaras tu formacion en el
ambito del marketing. Ademads, te permitird desarrollar tu actividad profesional como experto en
escaparatismo y en animacién comercial.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. ESCAPARATISMO COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DEL ESCAPARATE

A e

El escaparate y la comunicaciéon

La percepciony la memoria selectiva
La imagen a proyectar del escaparate
Asimetria y la simetria del escaparate
La geometria del escaparate

Eficacia del escaparate

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO E IMAGEN DEL ESCAPARATE COMERCIAL

—_—

Vo NaL A WN =

Principios basicos del escaparatismo

Andlisis del color en la definicion del escaparate

Analisis de la iluminacién en el escaparatismo

Elementos estructurales del escaparate

Moddulos, carteles, sefalizaciones entre otras

Aplicacién del color e iluminacién al escaparate

Valoracion de un escaparate

Materiales

Realizacién de bocetos de escaparates

Utilizacion de programas informaticos de dibujo, disefio y distribucién del escaparate

UNIDAD DIDACTICA 3. ORGANIZACION DEL MONTAJE DEL ESCAPARATE COMERCIAL

ounhkhwn-=

Planificacion de actividades

Organizacién de la preparacion de los materiales y herramientas

Cronogramay ejecuciéon de tareas y montaje

Elaboracion del presupuesto del escaparate comercial

Seguridad e higiene en el montaje de escaparate

Simulacién de la supervisiéon y organizacién del montaje de escaparate/s comercial/es

PARTE 2. IMPLANTACION DE ESPACIOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL PUNTO DE VENTA ORIENTADO AL CLIENTE.

PN =

El punto de ventay la superficie comercial:

Marketing en el punto de venta: el merchandising.
Relaciones entre fabricante y superficies comerciales.
Normativa aplicable a las superficies comerciales.

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS BASICO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR EN EL PUNTO
DE VENTA.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

. El comportamiento del consumidor ;Qué, quién, porque, cémo, cudndo, dénde, cuanto, cémo se

utiliza la compra?

Diferencias entre el compradory el consumidor.

Tipos de clientes y unidades de consumo:

Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

Determinantes externos del comportamiento del consumidor:

La segmentacién de mercados y los puntos de venta. Especializacion de los establecimientos
comerciales.

Impacto del merchandising en el proceso de decisién de compray el comportamiento del
consumidor.

. Aplicacién de la teoria del comportamiento del consumidor a la implantacién de espacios

comerciales. Puntos calientes y frios.

UNIDAD DIDACTICA 3. DISENO INTERIOR DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL.

N A WN =

Distribucién del espacio interior.

Dimensién del espacio comercial interior.

Elementos interiores del establecimiento comercial.

Ambiente del establecimiento.

Distribucién de pasillos. Situacién.

Implantacion de las secciones.

Disposicion del mobiliario:

Utilizacién de aplicaciones informaticas de diseno interior del espacio comercial.

UNIDAD DIDACTICA 4. DISENO EXTERIOR DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL.

WoNUL A WN =

Promocién visual del establecimiento.

Tratamiento promocional del espacio exterior al establecimiento.

Elementos externos del establecimiento comercial.

Tipos de rétulos exteriores.

Iluminacién exterior.

El toldo y su colocacion.

El escaparate.

El hall del establecimiento.

Normativa y trdmites administrativos en la implantaciéon externa de espacios comerciales
abiertos. Normativa municipal.

UNIDAD DIDACTICA 5. ORGANIZACION DEL TRABAJO DE IMPLANTACION DEL PUNTO DE VENTA.

1.
2.
3.

Recursos humanos y materiales en la organizacién del punto de venta.
Planificacion del trabajo a realizar.
Presupuestos de implantacion:

UNIDAD DIDACTICA 6. LA IMPLANTACION DE ESPACIOS COMERCIALES Y EL DESARROLLO VIRTUAL.

1.

Marketing y comercializacién on line de bienes y servicios.

2. Diferencias y complementariedad entre la implantacion fisica e implantacion virtual de un

negocio.
Caracteristicas de Internet como canal de comunicaciéon y comercializacién de productos.
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4. Objetivos de la tienda y el supermercado virtual.
5. Laventa electrénica frente a las webs informacionales.
6. Analisis del espacio comercial virtual:

PARTE 3. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

Nounbkhwn=

Comunicacién comercial:

Planificacion de actividades promocionales segun el publico objetivo.
La promocién del fabricante y del establecimiento.

Formas de promocién dirigidas al consumidor:

Seleccién de acciones:

Animacién de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:
Utilizacion de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

AN =

Definiciény alcance del merchandising.

Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:

Técnicas de rotulacién y serigrafia:

Mensajes promocionales:

Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

AN =

Criterios de control de las acciones promocionales.

Célculo de indices y ratios econémico-financieros

Analisis de resultados

Aplicacién de medidas correctoras en el punto de venta.

Utilizacion de hojas de calculo informatico para la organizacién y control del trabajo.

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

AN =

Internet como canal de informacién y comunicacion de la empresa/establecimiento.
Herramientas de promocién online, sitios y estilos web para la promocién de espacios virtuales.
Paginas web comerciales e informacionales

Elementos de la tienda y/o espacio virtual

Elementos de la promocion on line.

PARTE 4. IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION DE PRODUCTOS Y SURTIDO EN EL PUNTO DE VENTA.

aunpkrwn=~

Clasificacion de los productos en el punto de venta:

Identificacién del producto:

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

El surtido en el punto de venta:

Métodos de determinacion del surtido:

<. EDUCA
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8.
9.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Eleccién de las referencias:
Aplicacién de programas informaticos de gestion del surtido.
Trazabilidad del producto en el punto de venta.

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DEL LINEAL.

o N

ounpwN-=

El lineal:

Reparto del lineal.

Lineal 6ptimo segln producto y tiempo de exposicion.

Los facings y su gestion. Informacién del cliente en el lineal.

Reglas de implantacion:

Organizacion del trabajo: Determinacién de tareas, calculo de tiempos, recursos humanosy
presupuesto.

Sistemas de reposicion de lineales.

Normativa aplicable a la implantacién de productos.

. Aplicaciones informaticas para la optimizacién del lineal y distribucién de lineales.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LA IMPLANTACION DE PRODUCTOS.

ounpkpwN-~

Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

Parametros de gestién de categorias:

Calculo de ratios econémico-financieros.

Andlisis e interpretacion de los ratios para la gestion de productos.

Introducciéon de medidas correctoras:

Utilizacién de hojas de calculo y aplicaciones informaticas en la gestion de productos y surtidos.

PARTE 5. INGLES PROFESIONAL PARA ACTIVIDADES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES.

AN =

Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes.

Usosy estructuras habituales en la atencién al cliente/consumidor:

Diferenciaciéon de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y escrita.
Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores:

Simulacion de situaciones de atencion al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y
naturalidad.

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES.

N —

ok w

. Presentacion de productos/servicios:

Pautas y convenciones habituales para la deteccién de necesidades de los
clientes/consumidores.

Férmulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta:

Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor.
Estructuras sintdcticas y usos habituales en la venta telefénica:

Simulacién de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacién de
productos/servicios, entre otros.

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES.

<. EDUCA
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Estructura y terminologia habitual en la documentaciéon comercial basica:

Cumplimentacién de documentacion comercial basica en inglés:

Redaccién de correspondencia comercial:

Estructuray fFérmulas habituales en la elaboracién de documentos de comunicacién interna en la

empresa en inglés.

Elaboracion de informes y presentaciones comerciales en inglés.

6. Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electrénico para incentivar la
venta.

7. Abreviaturas y usos habituales en la comunicacién escrita con diferentes soportes:

PN

b

PARTE 6. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definicionesy conceptos relacionados
3. Divisién del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO

Ciclo de vida del producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precioy al elasticidad de la demanda
Comercializacién y mercado

La marca

aunpkhwnNn=~

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Tipos de diseno de la investigacion de los mercados
Segmentacién de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

ounphpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR

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
Modelos del comportamiento del consumidor

VWO N A WDN =

UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

business school
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informaciény 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 6. EL PROCESO DE COMPRA

nhwn=

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 7. EL PUNTO DE VENTA

NoubkhwnN=

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacién de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animacién

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1.
2.
3.
4.

Introduccion

Teoria de las ventas
Tipos de ventas
Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 9. 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 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1.
2.
3.

La motivacion
Técnicas de motivacion
Satisfaccion en el trabajo

<
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4. Remuneracion comercial

UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL

Proceso de comunicaciéon

Elementos de la comunicaciéon comercial
Estructura del mensaje

Fuentes de informacion

Estrategias para mejorar la comunicacion
Comunicacién dentro de la empresa

ounhkwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

1. ¢Qué son las habilidades sociales?
2. Escucha activa
3. Lenguaje corporal

UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA PERSONALIDAD

1. Inteligencias multiples

2. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima
3. Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto
4. Técnicas de afirmacién de la personalidad; la asertividad

UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA

Introduccion

Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional

El lenguaje emocional

Habilidades de la Inteligencia Emocional

Aplicacién de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
Establecer objetivos adecuados

Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa

NouvkrwbhN =

UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL
CLIENTE

1. Metodologia que debe seguir el vendedor
2. Ejemplo de una preparacion en la informacién e investigacién

UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO

Presentacion

Cémo captar la atencién
Argumentacion

Contra objeciones
Demostracién
Negociacién
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UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacion
Tipos de negociadores

Las conductas de los buenos negociadores

Fases de la negociacion

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Cuestiones practicas de negociaciéon
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UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA

1. Estrategias para cerrar la venta

2. Tipos de clientes; como tratarlos

3. Técnicasy tipos de cierre

4. Cémo ofrecer un excelente servicio postventa
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