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Guia del Curso
Curso Online de Merchandising, Publicidad y

Animacién en el Punto de Venta

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Si desea ser un experto en temas de merchandising y obtener un buen ambiente en el punto
de venta para la plena satisfaccion del cliente este es su momento, con el Curso Online de
Merchandising, Publicidad y Animacién en el Punto de Venta podra adquirir los
conocimientos necesarios para realizar esta labor d ela mejor manera posible. Hoy en dia el
merchandising se ha convertido en una herramienta muy util a la hora d epresentar un
producto en el punto de venta, para que asi al consumidor le llame la atencién productos que
sin aplicarle las técnicas oportunas de merchandising pasarian desapercibidos. Por ello con la
realizacion de este Curso Online de Merchandising, Publicidad y Animacién en el Punto de
Venta conocerd los aspectos mds importantes de este ambito como el consumidor, atencién

al cliente ventas etc.

CONTENIDOS

MODULO 1. MERCHANDISING, PUBLICIDAD Y ANIMACION EN EL
PUNTO DE VENTA



UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercad
2. Definiciénes y conceptos relacionados

3. Divisién del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONSUMIDOR

El consumidor y sus necesidades

La psicologia; mercado

La psicologia; consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Anélisis del comportamiento del consumidor

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

UNIDAD DIDACTICA 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
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Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE COMPRA

.

"'. "r —y
EGRA L.

- N
~m | ..
1_;

T = i
|I..-\.- T |



A

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
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Introduccion

Teorias de las ventas

Tipos de ventas

Técnicas de ventas

Anexo |. Envoltorio y Paqueteria

Anexo Il. Costes de Presentacién y Paqueteria

UNIDAD DIDACTICA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA
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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.

1.
2.
3.
4.

Merchandising
Condiciones ambientales
Captacion de clientes

Disefio interior



Situacién de las secciones
Animacion
Mobiliario

La Circulacién de los Clientes
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Distribucidn de las secciones

10. La carteleria y sefalizacion
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