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Postgrado en Técnicas d

duracién total: 300 horas horas telefc
precio: 0 €~

modalidad: Online

* hasta 100 % bonificable para trabajadores.
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Postgrado en Técnicas d
descripcién

A la hora de tratar con clientes la relacién entre el vende
una buena relacién y del entendimiento entre ambos se
decir, al cumplimiento de los objetivos de ambas partes.
Venta en Supermercados podra conocer las técnicas of
supermercados para poder satisfacer las necesidades d
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e Venta en Supermercados

v matriculas: 958 050 240 fax: 958 050 245




Postgrado en Técnicas d
a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo q
conocimientos técnicos en este area.
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Postgrado en Técnicas d
objetivos

- Conocer las herramientas necesarias para realizar une
- Fomentar las caracteristicas del buen vendedor.

- Desarrollar (o afianzar) ciertos conocimientos relacion:
- Mejorar el servicio y atencion al cliente.

- Desarrollar numerosas habilidades sociales que nos a
- Conocer cémo actuar como buenos vendedores en la“
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para qué te prepara

Este Postgrado en Técnicas de Venta en Supermercadc
psicologia desde el punto de vista del consumidor comc
consiste el servicio o la atencién al cliente y cémo podel
decision de compra. Ademas podra saber las técnicas p

salidas laborales

Supermercados / Animacién en el punto de venta / Profi
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titulacion

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas le
el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la du
alumno, el nivel de aprovechamiento que acredita que €
firmas del profesor y Director del centro, y los sellos de |
recibida (Instituto Europeo de Estudios Empresariales).
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INSTITUTO EUROPEO DE EST

‘como centro de Formacion acreditado para la im
EXPIDE LA SIGUIENTE

NOMBRE DEL A
con D.NLL XOOKXX ha superado los

Nombre de la Acc

de XXX horas, perteneciente al Plan de Formac
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado cor

Con una calificacion de ¢

Y para que conste expido la pre
Granada, a (dia) de (m
La direccion General

MARIA MORENO HIDALGO Sellc

forma de bonificacion
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Venta en Supermercados

‘UDIOS EMPRESARIALES
Centro de Farmacién
=0 o . o Superior de POSTGRADO
iparticion a nivel nacional de formacion
{ TITULACION UUGHOL)
\LUMNO/A
5 estudios correspondientes de

ion Formativa

ion INESEM en la convocatoria de XXXX
1 namero de expediente JXXXX- JXOCKK-XOOCXOOK

SOBRESALIENTE

isente TITULACION en
es) de (afio)
Firma del alumnola

> MNOMBRE DEL ALUMNO/A

@S

matriculas: 958 050 240 fax: 958 050 245
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- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los :
mes a la Seguridad Social.
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Postgrado en Técnicas d
metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a trav
metodologia de aprendizaje online, el alumno debe avai
itinerario formativo, asi como realizar las actividades y a
del itinerario, el alumno se encontrara con el examen fin
minimo del 75% de las cuestiones planteadas para podt

Nuestro equipo docente y un tutor especializado har
todos los progresos del alumno asi como estableciendo
consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar tc
Secretaria Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunid
aprendizaje que enriquecera su desarrollo profesional.
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Postgrado en Técnicas d
materiales didacticos

- Manual teodrico 'Reponedor de Supermercado’

- Manual tedrico 'Psicologia y Técnicas de Venta - Vol

- Manual tedrico 'Psicologia y Técnicas de Venta - Vol

www.formacioncontinua.eu informacion



Postgrado en Técnicas d

INESEM
FonmACION
CoNTINUA EU
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Postgrado en Técnicas d
profesorado y servicio de tutorias
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Nuestro equipo docente estara a su disposicion par:
de contenido que pueda necesitar relacionado con el cu
nosotros a través de la propia plataforma o Chat, Email
un documento denominado “Guia del Alumno” entregad
Contamos con una extensa plantilla de profesores espe
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y form
como solicitar informacién complementaria, fuentes bibli
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y co
respuesta en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias tel
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede ¢
del mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizar
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Postgrado en Técnicas d

plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo par
misma duracion del curso. Existe por tanto un calendari
de fin.

campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en ct
de inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad
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e Venta en Supermercados

[ S — B

‘a la finalizacion del curso, que dependera de la
o formativo con una fecha de inicio y una fecha

Jrsos de modalidad online, el campus virtual
y ejercicios interactivos.

fax: 958 050 245

v matriculas: 958 050 240




Postgrado en Técnicas d
comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de
disfruta de multiples ventajas: becas, descuentos y pron
para aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, p
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de op
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria

www.formacioncontinua.eu informacion
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Este sistema comunica al alumno directamente con nue
de matriculacién, envio de documentacion y solucién de

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alun
sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizac
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos
seguimiento personal de todos sus tramites con INESE!

programa formativo

PARTE 1. REPONEDOR DI

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado.
2.Definiciones y conceptos relacionados.
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3.Division del mercado.
UNIDAD DIDACTICA 2. ANIMACION EN EL PUNTO DE
1.Merchandising.
2.Condiciones ambientales.
3.Captacion de clientes.
4.Diseno interior.
5.Situacién de las secciones.
6.Animacion.
7.Mobiliario.
8.La circulacion de los clientes.
9.Distribucion de las secciones.
10.La carteleria y sefializacion.
11.Exterior del punto de venta.
12.La identidad, logo y rétulo.
13.Entrada al establecimiento.
14.Acciones para tener un comercio actual.
15.¢Dénde establezco el punto de venta?
16.¢ Por qué es importante la imagen exterior de mi pu
17.El escaparate.
UNIDAD DIDACTICA 3. ORGANIZACION DEL LINEAL

www.formacioncontinua.eu informacion
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1.El lineal.

2.0Optimizacién de lineas.

3.Reparto del lineal.

4 Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de exposicio

5.La implantacion del lineal.

6.Sistemas de reposicion de lineales.

7 .Normativa aplicable a la implantacion de productos.
UNIDAD DIDACTICA 4. ASPECTOS GENERALES SOE
VENTA

1.Concepto y tipos de merchandising.

2.Andlisis de la promocion en el punto de venta.

3.0bjetivos del merchandising promocional.

4.Tipos de promociones en el punto de venta.

5.Tipos de periodos para animar el establecimiento.

6.Actitudes para un buen funcionamiento de su negoc

7.¢,Cémo gestionar eficazmente el area expositiva?
8.Técnicas de animacion.

9.La publicidad en el lugar de venta (PLV).

10.Elementos de venta visual.

11.Medios publicitarios.

www.formacioncontinua.eu informacion
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UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE PRODUCTOS Y ¢
1.Clasificacion de los productos en el punto de venta.
2.ldentificacion del producto.
3.Posicionamiento de los productos: productos atracti
4.Acondicionamiento del producto.
5.Trazabilidad del producto en el punto de venta.
6.El surtido en el punto de venta.
7.Métodos de determinacion del surtido.
8.Eleccion de las referencias.
9.Aplicacion de programas informaticos de gestién del

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS DE EMPAQUETAD!
1.Tipos de finalidad de empaquetados.
2.Técnicas de empaquetado.
3.Caracteristicas de los materiales.

4 .Utilizacion y optimizaciéon de materiales.
5.Colocacién de adornos adecuados a cada campafa
6.Plantillas y acabados.

7.Requisitos del puesto de trabajo.

8.Gestion de residuos.

9.Envases.

www.formacioncontinua.eu informacion
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10.Embalajes.
11.Asimilables y residuos domésticos.

UNIDAD DIDACTICA 7. CONTROL DE LA IMPLANTAC
1.Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.
2.Parametros de gestién de categorias.
3.Célculo de ratios econémico-financieros.
4.Analisis e interpretacion de los ratios para la gestion
5.Introduccién de medidas correctoras.
6.Utilizaciéon de hojas de calculo y aplicaciones inform
7.Los inventarios.
8.Métodos de gestion de los inventarios.
9.Elaboracion de un inventario.
10.Métodos de gestion de stocks.
11.Stock de seguridad.
12.Modelos de gestion de stock.

UNIDAD DIDACTICA 8. MANIPULACION HIGIENICA D
1.Los métodos de conservacion de los alimentos.
2.El envasado y la presentacion de los alimentos.
3.El etiquetado de alimentos y las marcas de salubrid:
4.Practicas higiénicas y requisitos en la elaboracion, ti
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alimentos.
5.Requisitos de los materiales en contacto con los alir
6.Higiene del manipulador.
7.Higiene en locales, utiles de trabajo y envases.
8.Limpieza y desinfeccion.
9.Control de plagas.
UNIDAD DIDACTICA 9. IMPLANTACION Y MANTENIM
1.Introduccion.
2.Requisitos para la implantacion.
3.Equipo para la implantacion.
4 Sistemas de vigilancia.
5.Registro de datos.
6.Instalaciones y equipos.
7.Mantenimiento de un sistema APPCC.
UNIDAD DIDACTICA 10. PREVENCION DE RIESGOS L
1.Introduccion.
2.Factores y situaciones de riesgo.
3.Danos derivados del trabajo.
4.Consideraciones especificas de seguridad.
5.Medidas de prevencion y proteccion.

www.formacioncontinua.eu informacion
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6.Riesgos biomecanicos asociados al manipulado de !
UNIDAD DIDACTICA 11. PRIMEROS AUXILIOS
1.Introduccion.
2.Principios de actuacion en primeros auxilios.
3.Terminologia clinica.
4.Valoracién del estado del accidentado: valoracion prt
5.Contenido basico del botiquin de urgencias.
6.Legislacion en primeros auxilios.
7.Conocer o identificar las lesiones.
8.Recursos necesarios y disponibles.
9.Fases de la intervencion sanitaria en emergencia.
10.Exploracién de la victima.
UNIDAD DIDACTICA 12. COMPETENCIAS ESPECIFIC,
SUPERMERCADOS
1.Figura del reponedor/reponedora.
2.Competencias en el contexto laboral.
3., Cémo se adquieren las competencias?
4.Competencias, tipologia y significado.
5.Competencias basicas en tareas de reposicion.
6.Herramientas utilizadas en tareas de reposicion.

www.formacioncontinua.eu informacion
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PARTE 2. PSICOLOGIA Y

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO
1.Concepto de mercado
2.Definiciones y conceptos relacionados
3.Division del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO
1.Ciclo de vida del producto
2.El precio del producto
3.Ley de oferta y demanda
4.El precio y al elasticidad de la demanda
5.Comercializaciéon y mercado
6.La marca

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y S
1.Estudios de mercado
2.Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
3.Tipos de disefo de la investigacion de los mercados
4.Segmentacion de los mercados
5.Tipos de mercado
6.Posicionamiento
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UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR
1.El consumidor y sus necesidades
2.La psicologia; mercado
3.La psicologia; consumidor
4.Necesidades
5.Motivaciones
6.Tipos de consumidores
7.Analisis del comportamiento del consumidor
8.Factores de influencia en la conducta del consumidc
9.Modelos del comportamiento del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CL
1.Servicio al cliente
2.Asistencia al cliente
3.Informacion y formacion del cliente
4 Satisfaccioén del cliente
5.Formas de hacer el seguimiento
6.Derechos del cliente-consumidor
7.Tratamiento de reclamaciones
8.Tratamiento de dudas y objeciones
UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

www.formacioncontinua.eu informacion



Postgrado en Técnicas d

1.Proceso de decision del comprador
2.Roles en el proceso de compra
3.Complejidad en el proceso de compra
4.Tipos de compra
5.Variables que influyen en el proceso de compra
UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
1.Merchandising
2.Condiciones ambientales
3.Captacion de clientes
4.Diseno interior
5.Situacioén de las secciones
6.Zonas y puntos de venta frios y calientes
7.Animacioén
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
1.El vendedor

www.formacioncontinua.eu informacion
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2.Tipos de vendedores
3.Caracteristicas del buen vendedor
4.Cémo tener éxito en las ventas
5.Actividades del vendedor
6.Nociones de psicologia aplicada a la venta
7.Consejos practicos para mejorar la comunicacion
8.Actitud y comunicacion no verbal

UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESION
1.La motivacion
2.Técnicas de motivaciéon
3.Satisfaccion en el trabajo
4.Remuneracion comercial

UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION
1.Proceso de comunicacién
2.Elementos de la comunicaciéon comercial
3.Estructura del mensaje
4.Fuentes de informacion
5.Estrategias para mejorar la comunicacion
6.Comunicacién dentro de la empresa

UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y |

www.formacioncontinua.eu informacion
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1.¢,Qué son las habilidades sociales?
2.Escucha activa
3.Lenguaje corporal
UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO.
1.Inteligencias multiples
2.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoes
3.Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorr:
4.Técnicas de afirmacion de la personalidad; la aserti
UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL
1.Introduccion
2.Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3.El lenguaje emocional
4.Habilidades de la Inteligencia Emocional
5.Aplicacion de la Inteligencia Emocional a la vida y é;
6.Establecer objetivos adecuados
7.Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la ¢
UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA Y SU DESARROLI
1.Metodologia que debe seguir el vendedor
2.Ejemplo de una preparacion en la informacién e inve
UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA Y SU DESARROLI
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1.Presentacion
2.Coémo captar la atencion
3.Argumentacioén
4.Contra objeciones
5.Demostracion
6.Negociacién
UNIDAD DIDACTICA 17. LA NEGOCIACION
1.Concepto de negociacion
2.Bases fundamentales de los procesos de negociacic
3.Tipos de negociadores
4.Las conductas de los buenos negociadores
5.Fases de la negociacion
6.Estrategias de negociacion
7.Tacticas de negociacién
8.Cuestiones practicas de negociacion
UNIDAD DIDACTICA 18. EL CIERRE DE LA VENTA. L/
1.Estrategias para cerrar la venta
2.Tipos de clientes; como tratarlos
3.Técnicas y tipos de cierre
4.Cémo ofrecer un excelente servicio postventa
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