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TECNICO EXPERTO EN MERCHANDISING Y ANIMACION DEL
esmecs

PUNTO DE VENTA

DESTINATARIOS

Este curso de técnico experto en merchandising y
animacién del punto de venta esta destinado empresarios,
emprendedores o trabajadores en el ambito de la empresa y
comercio. Permite conocer el mercado, el consumidor, la
asistencia ak cliente, el proceso de compra, las ventas, el
vendedor, los aspectos generales del merchandising y la

publicidad en el lugar de venta.

Alo largo del estudio, el alumno conocera el concepto
de mercado, asi como al consumidor y sus necesidades y
motivaciones, el servicio y asistencia al cliente, el proceso de
compra, las ventas y el vendedor, la animacion en el punto
de venta, el exterior del punto de venta, el lineal e incluso los

aspectos generales sobre merchandising, entre otros.

En ambas modalidades el alumno recibira acceso a
un curso inicial donde encontrara informacién sobre la
metodologia de aprendizaje, la titulacion que recibira, el
funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer una vez el
alumno haya finalizado e informacién sobre Grupo Esneca
Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un servicio de

clases en directo.

BUSINESS SCHOOL

FICHA TECNICA

CARGA HORARIA
300H

MODALIDAD
A DISTANCIA/ ONLINE

*Ambas modalidades incluyen
modulos con clases en directo

CURSO INICIAL
ONLINE

TUTORIAS
PERSONALIZADAS

IDIOMA
CASTELLANO

DURACION
HASTA UN ANO

*Prorrogable
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TECNICO EXPERTO EN MERCHANDISING Y ANIMACION DEL
esmHnecs PUNTO DE VENTA

BUSINESS SCHOOL

CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de
evaluacion, el alumno recibira un diploma que certifica el “TECNICO EXPERTO EN
MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA’, de ESNECA
BUSINESS SCHOOL, avalada por nuestra condicion de socios de la CECAP y

AEEN, maximas instituciones espafolas en formacion y de calidad.

Los diplomas, ademas, llevan el sello de Notario Europeo, que da fe de la validez,

contenidos y autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional.

REDES SOCIALES

f www.facebook.com/esnecaschool linkedin.com/school/esneca-business-school

@esneca.business.school @ www.esneca.com

y www.twitter.com/ESNECA www.esneca.com/blog
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CONTENIDO FORMATIVO

. Concepto de mercado
. Definiciones y conceptos relacionados
. Division del mercado

. El consumidor y sus necesidades

. La psicologia del mercado

. La psicologia del consumidor

. Necesidades

. Motivaciones

. Tipos de consumidores

. Analisis del comportamiento del consumidor

. Factores de influencia en la conducta del consumidor
. Modelos del comportamiento del consumidor

. Servicio al cliente

. Asistencia al cliente

. Informacién y formacion del cliente
. Satisfaccioén del cliente

. Formas de hacer el seguimiento

. Derechos del cliente-consumidor

. Tratamiento de reclamaciones

. Tratamiento de dudas y objeciones

. Proceso de decisidon 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

. Introduccion

. Teorias de las ventas
. Tipos de ventas

. Técnicas de ventas

. El vendedor

. Tipos de vendedores

. Caracteristicas del buen vendedor

. Como tener éxito en las ventas

. Actividades del vendedor

. Nociones de psicologia aplicada a la venta

. Consejos practicos para mejorar la comunicacion
. Actitud y comunicacion no verbal



. Merchandising

. Condiciones ambientales

. Captacioén de clientes

. Disefio interior

. Situacion de las secciones

. Animacion

. Mobiliario

. La Circulacion de los Clientes
. Distribucién de las secciones
0. La carteleria y senalizacion
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. Introduccion

. La identidad, logo y rétulo

. Entrada al establecimiento

. Acciones para tener un comercio actual

. ¢,Donde establezco el punto de venta?

. ¢, Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
. El escaparate
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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
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. Concepto de merchandising

. Tipos de merchandising

. Analisis 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
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. ¢,Como gestionar eficazmente el area expositiva?
. Técnicas de animacion

. La publicidad en el lugar de venta (PLV)

. Objetivos de la publicidad

. El mensaje publicitario

. Elementos de venta visual
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