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EXPERTO EN MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA (ONLINE)

350,00 € - 425,00 €

Categorias: Certificados de Profesionalidad, Certificados de Profesionalidad Online, Cursos online,

Marketing, Publicidad y Comunicacion |

INFORMACION

Duracion
Modalidad
Docencia
Practicas

Método de pago
Centro de empleo

Formacion acreditada

180 h

Online

TUTOR PERSONAL

GESTION DE PRACTICAS EN EMPRESAS
FINANCIACION SIN INTERESES
AGENCIA DE COLOCACION

CENTRO ACREDITADO POR EL SEPE
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Precio Particular, Empresa

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

TEMA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercad
2. Definiciones y conceptos relacionados
3. Division del mercado

TEMA 2. EL CONSUMIDOR

El consumidor y 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

©ooNoOURAEWNE

TEMA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacién y formacién del cliente
Satisfaccién del cliente

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

N UAEWNE

TEMA 4. EL PROCESO DE COMPRA

1. Proceso de decisiéon del comprador
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2. Roles en el proceso de compra

3.
4,
5.

Complejidad en el proceso de compra
Tipos de compra
Variables que influyen en el proceso de compra

TEMA 5. VENTAS

ouewWwNE

Introduccién

Teorias de las ventas

Tipos de ventas

Técnicas de ventas

Anexo |. Envoltorio y Paqueteria

Anexo Il. Costes de Presentacién y Paqueteria

TEMA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

® N U A WNE

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Coémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

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

TEMA 7. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA.

-
©
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Merchandising

Condiciones ambientales
Captacién de clientes

Disefo interior

Situacién de las secciones
Animacién

Mobiliario

La Circulacién de los Clientes
Distribucién de las secciones
La carteleria y sefalizacion
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TEMA 8. EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA
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Introduccién

La identidad, logo y rétulo

Entrada al establecimiento

Acciones para tener un comercio actual
{Dénde establezco el punto de venta?

¢Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?

El escaparate
Anexo lll. Decoracién de Escaparates

TEMA 9. EL LINEAL
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Optimizacién de lineas

Reparto del lineal

La implantacion del lineal

Los diferentes niveles del lineal
Presentacion de los productos del lineal

TEMA 10. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING
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Concepto de merchandising

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 promocionar el establecimiento
Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio
Anexo IV. Tipos de Papel y Materiales

Anexo V. Elecciéon de Adorno y Lazada

TEMA 11. PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA (PLV)
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{Coémo gestionar eficazmente el drea expositiva?
Técnicas de animacién

La publicidad en el lugar de venta (PLV)
Objetivos de la publicidad

El mensaje publicitario

Elementos de venta visual
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