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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace mas de 20 afos. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educacién online, esta escuela de formacién crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formacién
eminetemente practica.

Nuestra vision es ser una institucién educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educaciéon competente y acorde con la realidad profesional en busca del reciclaje
profesional. Abogamos por el aprendizaje significativo para la vida real como pilar de nuestra
metodologia, estrategia que pretende que los nuevos conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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Elige Euroinnova

Desde donde quieras y como quieras,



QS, sello de excelencia académica
Euroinnova: 5 estrellas en educacion online



EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

RANKINGS DE EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a
nivel nacional e internacional, gracias por su apuesta de democratizar la educacién y apostar por la
innovacion educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la reputacién online y offline, la
calidad de la institucién, la responsabilidad social, la innovaciéon educativa o el perfil de los
profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group , que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman 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
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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 interaccién 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 tecnolégico e investigacion.

1. Flexibilidad

Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
estudiar donde, cuando y como quiera.

)

2. Accesibilidad

[—@T-ll Cercania y comprensién. Democratizando el acceso a la educacién
LA trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de

seguir formandose.

3. Personalizacion

Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades
de cada estudiante.

3

4. Acompainamiento / Seguimiento 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.

304

304

5. Innovacioén

Desarrollos tecnoldégicos en permanente evolucién impulsados por
la Al mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

(o]} Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA

1 o Nuestra Experiencia

v/ Més de 18 aiios de experiencia. v/ 25% de alumnos internacionales.

+/ Més de 300.000 alumnos ya se han v/ 97% de satisfaccion

formado en nuestras aulas virtuales < 100% lo recomiendan

v/ Alumnos de los 5 continentes. +/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Euroinnova.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Euroinnova cuenta con un equipo humano formado por mas 400
profesionales. Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura
que facilita la mayor calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE
[: Estudia cuando y desde donde ,5"—-‘{1, Pretendemos que los nuevos
L l
11 quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
’
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
r@j . . CCJ .
™M | Euroinnova cuenta con un equipo de Acompaifiamiento por parte del
— . . . 0 O ) o
profesionales que haradn de tu estudiouna MM equipo de tutorizacién durante toda
experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante

EUROINNOVA
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4. calidad AENOR

v/ Somos Agencia de Colaboracion N°99000000169 autorizada por el Ministerio

de Empleo y Seguridad Social.
v/ Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.
v Nuestros procesos de ensefanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

e

SElACAB#D ey {IQNET
1509001 15014001 - LTD
5. Confianza
Contamos con el sello de Confianza Online y O
colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones PUblicas y Empresas Software a nivel CONFIANZA
ONL

Nacional e Internacional.

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacién una editorial y una imprenta digital industrial.

ﬂhg EUROINNOVA
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FINANCIACION Y BECAS

Financia ku cursos o master y disfruta de las becas disponibles. jContacta con nuestro equipo
experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

&> educapay

Fracciona el pago de tu curso en comodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa rros

mastercord maestro

z bizum  amazonpay i Pay 5 Pay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 19 biscovir @efecty @)Pumar CMR

y muchos mas...

COMFIAETA

§ EUROINNOVA
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EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

Master en Direccién de Marketing y Ventas en el Sector de la Moda +
Titulacién Universitaria

DURACION
@ 710 horas
= MODALIDAD
IACH| ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
R

CREDITOS

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacion de Master en Direccién de Marketing y Ventas en el Sector de la Moda
con 600 horas expedida por Euroinnova Business School y Avalada por la Escuela Superior de
Cualificaciones Profesionales - Titulacién Universitaria en Marketing de la Moda: Experto en Marketing
Retail con 4 Créditos Universitarios ECTS con 110 horas
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i EJ EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
5\ Vs
EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con Nmero de Documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accién Formativa

de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de EUROINNOVA en la convocatoria de XXX

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX

Con un nivel de aprovechamiento ALTO

¥ para que conste expido la presente TITULACION en

Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

DirecdénGeneral . Fma del Alumnof /s

NOMBRE DEL DIRECTOR ACADEMICO sello NOMBRE DEL ALUMNO

Descripcion

Si quiere dedicarse laboralmente al mundo de la moda o ampliar sus conocimientos gracias a la
adquisicion de las técnicas de marketing o coolhunting en este entorno este es su momento, con el
Master en Direccién de Marketing y Ventas en el Sector de la Moda podré conocer los aspectos
esenciales sobre el marketing en la moda para poder desarrollar su profesion de manera experta.
Ademads con este Master podra especializarse en las técnicas de venta en el sector, asi como a aplicar
procesos de neuromarketing.

Objetivos

Aprender los conceptos claves del Retail Marketing.

Diferenciar las distintas estrategias en el sector retail.

Conocer los aspectos mas importantes sobre el retail intelligence.

Aprender los diferentes canales de comunicacién en el marketing retail.

Conocer los aspectos generales del coolhunting.

Estudiar el mercado y los tipos existentes.

Conocer el entorno del coolhunting colaborativo.

Conocer los fundamentos generales del marketing.

Adquirir conocimientos sobre el marketing sensorial o sensitivo.

Aplicar las tecnologias y técnicas del neuromarketing.

Entender la aplicacion de un proceso de selecciéon por competencias, teniendo en cuenta todos
los hechos que acontezcan desde la elaboracion del perfil hasta la entrevista.

Preparar al alumno para que desempefnie el papel de la figura del lider, con las cualidades que le
caracterizan y entendiendo ante todo que su labor principal frente al grupo que tiene a su cargo,
sera motivar.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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e Fomentar las caracteristicas del buen vendedor.
¢ Estudiar la psicologia del consumidory la del propio vendedor.
» Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacionados con ventas y mercado.

A quién va dirigido

El Master en Direccién de Marketing y Ventas en el Sector de la Moda esta dirigido a profesionales del
sector que deseen especializarse en labores de marketing y neuromarketing, asi como a personas
interesadas en adquirir técnicas de venta.

Para qué te prepara

Este Master en Direccién de Marketing y Ventas en el Sector de la Moda le prepara para tener una
vision amplia y precisa del entorno de la moda en relacién con las técnicas esenciales del marketing y
técnicas de venta en este ambito, llegando a adquirir conocimientos especificos que le ayudaran a
desenvolverse en el sector.

Salidas laborales

Moda / Marketing Retail / Marketing de la moda / Neuromarketing.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

PARTE 1. MARKETING DE LA MODA: EXPERTO EN MARKETING RETAIL
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL RETAIL MARKETING

1. Concepto de retail marketing
2. Elsector en el retail marketing
3. Mercado del retail marketing
4. Tipos de consumidores

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTRATEGIAS EN EL SECTOR RETAIL

Estrategias de segmentacién y posicionamiento
Estrategias competitivas

Estrategia de precio

Estrategia de producto y surtido

Branding y gestién de marca

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. STAFFING

Determinacién de la fuerza de ventas

Liderazgo del equipo de ventas

Formacion y habilidades del equipo de ventas

Motivacion de la fuerza de ventas

Resolucion de conflictos. Deficiencia en el servicio al cliente

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. EXPERIENCIA DE COMPRA, SHOPPING EXPERIENCE

Determinacién de la fuerza de ventas

Lidrezgo del equipo de ventas

Formacion y habilidades del equipo de ventas

Motivacion de la fuerza de ventas

Resoluciéon de conflictos. Deficiencia en el servicio al cliente

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. RETAIL INTELLIGENCE

Segmentacién y posicionamiento
Retail intelligence in store

Retail intelligencia out store

Big data

Geolocalizacién en retail

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. CRM EN RETAIL
1. El papel del crm en la empresa

2. La estrategia CRM
3. Beneficios de una estrategia de CRM en la empresa

e
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UNIDAD DIDACTICA 7. COMERCIO ELECTRONICO Y MARKETPLACES

AN =

Marketing electrénico vs. Comercio Electrénico

Modelos de negocio online

Atencion al cliente en el intercambio de productos via internet
Beneficios de Internet y del Comercio Electrénicoi
Marketplaces

UNIDAD DIDACTICA 8. COMUNICACION COMERCIAL

AW =

Internet como canal de comunicacién
Herramientas en Comunicacion
Venta en Internet

Proceso de planificacién publicitaria
Campanas online

UNIDAD DIDACTICA 9. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

AN =

Comunicacién en el punto de venta
Publicidad y promocién en el punto de venta
Implementacion del shopper marketing
Estrategias en el punto de venta

Plan de marketing en el punto de venta

UNIDAD DIDACTICA 10. ESTRATEGIAS DE CANALES

aunhkhwn=

Estrategias de canales: multicanalidad, omnicanalidad y conflicto
Modelos de negocio fabricante - canal

Control del canal

Control del cliente

Cadena de comercializacion

E-commerce

PARTE 2. COOLHUNTING

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION Y FIGURA DEL COOLHUNTING

nhwn=

Introduccién: ;Qué es el coolhunting?

¢Ddnde surgié el coolhunting? Nacimiento y desarrollo.
Identificacién de la profesion. ;Quién puede ser coolhunter?
El knowmad

Generaciones de consumidores

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS TENDENCIAS

nhwpn=

;Qué son las tendencias?

Los creadores de tendencias

Lugares de creacion de tendencias

Agencias de tendencias de consumo
Diferenciacion entre micro y macro tendencias

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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6.

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

Ciclo de una tendencia

UNIDAD DIDACTICA 3.ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

ounpwnN-=

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

UNIDAD DIDACTICA 4. PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1.

4.

Evolucion del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacion
del alcance del marketing.

. La funcion del marketing en el sistema econémico.
. El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de

la empresa. Las tendencias actuales en el marketing.
Marketing y direccion estratégica.

UNIDAD DIDACTICA 5. TENDENCIAS DE COMPRA

vhwn=

Andlisis de tendencias de compra
Tiendas on-line

El prosumer

La personalizacién

Fabricacion a medida del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 6. METODOLOGIA Y SISTEMA COOLHUNTING

ounpkpwNn-=

Identificacién de tendencias

Método CSI

La Netnografia

Monitorizar las tendencias

Identificar a los trendsetter y early adopters
Andlisis del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 7. COOLHUNTING COLABORATIVO

AN

La red de coolhunters

Mark Granovetter: La teoria de “la fuerza de los vinculos débiles”
Plataformas de Coolhunting

Como motivar y mantener la red de coolhunters

UNIDAD DIDACTICA 8. INFORME DEL COOLHUNTER

1. Informe de tendencias

2.
3.

Estructura del informe de coolhunting
Informe visual de coolhunting

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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4. Presentacion delinforme
UNIDAD DIDACTICA 9. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET

Estrategia en la economia digital
Digital Branding Management

Digital Customer Experience
Promocién web

Mobile Marketing y Nuevas tendencias

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACIONES DE LA WEB 2.0 EN MARKETING

Formularios de contacto

Blogs, webs, wikis

Marcadores sociales

Aplicaciones en linea

Servicios de alojamiento: fotografias, videos y audio
Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0

ounpwN-=

PARTE 3. NEUROMARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. HERRAMIENTAS DEL NEUROMARKETING Y SU APLICACION EN LA FUERZA DE
VENTAS

1. Definicion y objetivos del Neuromarketing
2. Evolucion del marketing al neuromarketing
3. Aplicaciones del neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACIONES PROFESIONALES Y AMBITOS DE ACTUACION DEL
NEUROMARKETING

1. Perfil profesional en Neuromarketing
2. El neuromarketing en el mercado

UNIDAD DIACTICA 3. ALCANCE Y LIMITACIONES DEL NEUROMARKETING APLICADOS A LOS CANALES
DE VENTAS

1. Alcance del Neuromarketing
2. Limitaciones del Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 4. SITUACION ACTUAL DEL NEUROMARKETING Y TENDENCIAS FUTURAS

1. El Neuromarketing actual
2. Tendencias en Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 5. MOTIVACION Y EMOCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING

1. Motivacion. Definicion y aspectos basicos
2. Emocion. Definicion y aspectos basicos

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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UNIDAD DIDACTICA 6. PERCEPCION Y ATENCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING

Percepcion. Definicién y aspectos basicos
La percepcion selectiva

La percepcion de acontecimientos
Atencion. Definiciéon y aspectos basicos
Taxonomia de la atencién

Los filtros del cerebro

El ojo del espectador

Percepcion y atencién. Caso de estudio

N AWM=

UNIDAD DIDACTICA 7. APRENDIZAJE. HERRAMIENTA PARA UNA ESTRATEGIA DE NEUROMARKETING

1. Aprendizaje. Definicién y aspectos basicos

2. Clasificacion de los estilos del aprendizaje asociados a la Neurociencia
3. Teorias psicolégicas del aprendizaje

4. Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales

UNIDAD DIDACTICA 8. MEMORIA Y NEUROMARKETING

1. Memoria. Definicion y aspectos basicos
2. Consolidaciény reconstruccion de la memoria
3. Neurocienciay memoria

UNIDAD DIDACTICA 9. INFLUENCIAS DEL CONSUMIDOR

1. Influencias internas

2. Influencias externas

3. Tipos de comportamiento de compray etapas en el proceso de compra en los mercados de
consumo

UNIDAD DIDACTICA 10. EXPERTO EN TECNICAS DE MARKETING SENSORIAL

Del comprador sensorial al cliente recurrente

El cliente como prescriptor

El circuito de la dopamina

Efectos del marketing ante estimulos psicoldgicos
Proceso de cambio de los habitos de consumo
Generacion de ventas recurrentes

ounphpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 11. EXPERTO EN TECNICAS DE NEUROMARKETING ESTRATEGICO

1. Segmentacion de mercado
2. Neurosegmentacion
3. La demanda en el neuromarketing estratégico

UNIDAD DIDACTICA 12. EXPERTO EN TECNICAQS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS

1. Las 4 Ps en el neuromarketing
2. Fundamentos y metodologia de la neuroventa

EUROINNOVA
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La neurocomunicacién en la venta
Estrategias producto servicio
Packaging y neuromarketing
Factor precio en neuromarketing

ok w

PARTE 4. PSICOLOGIA EMPRESARIAL Y COMUNICACION
UNIDAD DIDACTICA 1. POLITICAS DE GESTION DE PERSONAS

1. ¢(Qué es la gestion por competencias?
- Objetivos de la gestion por competencias
2. - Caracteristicas de la gestién por competencias
3. - Beneficios del modelo de gestién por competencias
2. El proceso de seleccién
1. - Pruebas para competencia de conocimiento
2. - Pruebas para competencia de habilidad
3. - Pruebas para competencia de actitud
. Formacion basada en competencias
4. La evaluacién en el modelo de gestiéon por competencias
1. - Evaluacion por competencias
2. - Evaluacién del desempenio
3. - Evaluacién integral de competencias
5. Herramientas de evaluacién
1. - Evaluacion para el desarrollo profesional individual (EDP)
2. - Feed back 360°
3. - Assessment centre
6. Politica de retribucién
- Objetivos del sistema retributivo
2. - Elementos del sistema retributivo
7. Elclima laboral, la motivacién y la satisfaccion en el trabajo

w

UNIDAD DIDACTICA 2. EL EQUIPO EN LA ORGANIZACION ACTUAL

1. La importancia de los equipos en las organizaciones actuales
2. Modelos explicativos de la eficacia de los equipos

1. - La efectividad de los equipos
3. Composicion de equipos, recursos y tareas

1. - Tipos de equipos

2. - Las reuniones de los equipos de trabajo

3. - Causas por las que pueden fracasar equipos de trabajo
4. Los procesos en los equipos

UNIDAD DIDACTICA 3. EL LIDERAZGO EN EL EQUIPO

1. Liderazgo
2. Enfoques en la teoria del liderazgo

1. - Enfoques centrados en el lider

2. - Teorias situacionales o de contingencia
3. Estilos de liderazgo
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1. - Liderazgo supervisor
2. - Liderazgo participativo
3. - Liderazgo en equipo
4. - Otra clasificacién de tipos de liderazgo
4. El papel del lider
1. - Factores que condicionan el comportamiento de un lider
2. - Habilidades del lider
3. - Funciones administrativas del liderazgo

UNIDAD DIDACTICA 4. COACHING Y LIDERAZGO DE EMPRESA

-_—

. El coaching como ayuda a la formacién del liderazgo
. El coaching como estilo de liderazgo
1. - Directivo-coach
2. - Direccion de equipos y liderazgo
. El coach como lider y formador de lideres
. Ellider como coach

N
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UNIDAD DIDACTICA 5. COMUNICACION

-_—

. Introduccién
. Elementos principales del proceso de comunicacion
1. - Transmisién de informacién y de la intencién comunicativa
2. - Cédigos, codificacion-descodificacion e inferencias basadas en el contexto
3. - Elementos de la comunicacién
4. - Tipos de comunicaciéon
. Niveles de la comunicacién
. Elementos que favorecen la comunicaciéon
. Elementos que dificultan la comunicacion

N
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UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION NO VERBAL

1. ¢Qué es la comunicacién no verbal?
2. Componentes de la comunicaciéon no verbal
3. Ellenguaje corporal
1. - El contacto visual
2. - La proxémica
3. -La posturay la posicién
4. - Bloqueosy barreras corporales
5. -Los gestos
6. - Elapretén de manos
7. - Cémo ofrecer un contacto visual efectivo

UNIDAD DIDACTICA 7. COMUNICACION INTERPERSONAL EFECTIVA

1. Concepto

1. - Definiciény caracteristicas

2. - Principios de eficacia comunicativa
2. Conversacion
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1. - Caracteristicas de la conversacién
2. - Principios conversacionales estructurales
3. Entrevista
1. - Entrevista como sistema de comunicaciéon
2. - La entrevista laboral
4. Hablar en publico
1. - Preparacion basica
5. Comunicacién en grupo

UNIDAD DIDACTICA 8. COMUNICACION NO VIOLENTA

1. Introduccién a la comunicacién no violenta
1. - Definicién
2. - Modelos tedricos
Comunicacién no violenta: dar paso a la compasién
Comunicaciéon empdtica
Comunicacién no violenta en los grupos
Observar sin enjuiciar
Cémo pediry recibir
Expresar enfado y reconocimiento

NoubkhwhnN

UNIDAD DIDACTICA 9. DINAMICAS DE GRUPOS

1. La dindmica de grupos en la actualidad
1. - Introduccién
2. - Situacion actual
3. -Tipos de grupo
2. Principios de cohesion
1. - La cohesion en el grupo
2. -Roles que favorecen y entorpecen la cohesién grupal
3. Técnicas de grupo. Definicion
1. - Definicién y finalidad
2. - Eleccion de la técnica mds adecuada
3. - Clasificacién
Técnicas de presentaciéon
Técnicas de conocimiento y confianza
Técnicas para el estudio y trabajo de temas
Técnicas de creatividad
Técnicas de evaluacion y feedback

© Nk

PARTE 5. 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
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Ciclo de vida del producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precioy al elasticidad de la demanda
Comercializaciéon y mercado

La marca

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Tipos de disefio de la investigacion de los mercados
Segmentacion de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. 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

VWO N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informacién y formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

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

N hAWN =

UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

1. Merchandising
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Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animacién

NouvkwhN

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1. Introduccion

2. Teoria de las ventas
3. Tipos de ventas

4. Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

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 comunicacion no verbal

N AWM=

UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1. La motivacién

2. Técnicas de motivacion
3. Satisfaccion en el trabajo
4. Remuneracion comercial

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

Proceso de comunicaciéon

Elementos de la comunicacién comercial
Estructura del mensaje

Fuentes de informacion

Estrategias para mejorar la comunicacion
Comunicacién dentro de la empresa

ounhkhwn-=

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
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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

Introduccién

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

NoukrwbhN =

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 atenciéon
Argumentacion

Contra objeciones
Demostracién
Negociacién

ounpkpwn-=

UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Tipos de negociadores

Las conductas de los buenos negociadores

Fases de la negociacién

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Cuestiones practicas de negociacién

N A WN =

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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¢Te ha parecido interesante esta informacion?

Si aun tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estard encantado de resolverlas.

Pregldntanos sobre nuestro método de formacién, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conécenos.

Solicita informacion sin compromiso

iMatricularme ya!

iEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.° 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

Q 900831200
Formacion@euroinnova.com

@& www.euroinnova.edu.es

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes: 9:00 a 20:00h Horario Espana

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!
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