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Filosofia formativa

En Santiago Consultores somos

. Expertos en impartir y gestionar acciones formativas de desarrollo del
Capital Humano para aportar soluciones a las organizaciones.

. Un equipo de profesionales con amplia experiencia, adquirida en
nuestra trayectoria como directivos o consultores de medianas vy
grandes compainiias.

*. Practicos y participativos. Creamos equipos de trabajo, para dar valor
anadido a las sesiones a través de las propias experiencias personales y
compartir soluciones.

En Santiago Consultores ofrecemos

. Formacién In Company: Cursos a medida con contenidos totalmente
adaptados a las necesidades de tu empresa.

*. Resultados en habilidades y competencias directivas. Proporcionamos al
alumno la preparaciéon necesaria para enfrentarse a los retos y cambios
de su actividad laboral, flexibilizando su mente, sus estrategias, sus
técnicas y modos de trabajo y/o adoptando otros nuevos que aporten
soluciones eficaces.
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INDICE

I.  AREA DEINNOVACION

1. ¢POR QUE NO INNOVAS EN TU NEGOCIO? DISENA EL PLAN DE INNOVACION CON
ACCIONES POSIBLES Y ECONOMICAS

II. AREA DE CALIDAD DEL SERVICIO Y CLIENTEORIENTACION
1. ENCANTADO DE ATENDERLE: ATENCION AL CLIENTE Y CALIDAD DE SERVICIO
2. ¢COMO CONSEGUIR LA EXCELENCIA EN LA ATENCION TELEFONICA?
3.  ERES MI CLIENTE PERO TODAVIA NO LO SABES

Ill. AREA DE MARKETING
1. ¢QUE ES EL MARKETING Y PARA QUE SIRVE?
2. LA TIENDA HIBRIDA, OPTIMIZAR LOS RECURSOS A NUESTRO ALCANCE.
3. MARKETING Y COMUNICACION DIGITAL
4, MERCHANDISING CREATIVO PARA MOTIVAR LA COMPRA
5. MARKETING DE GUERILLA (EL PODER DE LA ATRACCION.
6. HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0.
7. HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0 I(CANVAS OSTERWALDER).
8. Movil Pay.
9. HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0 Il (BIG DATA).
10. VISIBILIDAD EN MI NEGOCIO. COMO OPTIMIZAR LOS DISTINTOS MEDIOS
11. ESCAPARATISMO CREATIVO. (h) + MODULO EMPAQUETADO
12. TENICAS DE MARKETING VIRAL
13. ORGANIZACION DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION
14. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES
15. POLITICAS DE MARKETING
16. OPERACIONES DE VENTA
17. LANZAMIENTO E IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
18. ATENCION AL CLIENTE NACIONAL E INTERNACIONAL
19. COMUNICACION, PROMOCION Y MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.
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INDICE

IIl. AREA DE MARKETING

19. ¢COMUNICACION, PROMOCION Y MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

20. CREACION DE CONCEPTOS COMERCIALES INNOVADORES Y NUEVAS ESTRATEGIAS
DE NEGOCIO

21. DISENO APLICACO AL PUNTO DE VENTA.

22. ECOMARKETING, REDUCCION DEL IMPACTO MEDIOAMBIENTAL EN EL COMERCIO Y
RESPONSABILIDAD EMPRESARIAL

23. EXPERIENCIAS INNOVADORAS DE EXITO Y PROMOCION DE LOS VALORES DEL
SECTOR COMERCIAL

24. GESTION DE PERSONAS Y EQUIPOS EN RETAIL.

25. GESTIONY DIRECCION DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES (ENFOQUE
SECTORIAL).

26. HERRAMIENTAS PRACTICAS PARA LA GESTION DEL COMERCIO: METRICAS E
INDICADORES

27. ADECUACION DE COMERCIOS HISTORICOS Y EMBLEMATICOS.

28. NUEVOS HABITOS DE CONSUMO Y OPORTUNIDADES DE NEGOCIO

29. TECNICAS DE VENTA, COMO TRATAR AL CLIENTE, HABILIDADES DE NEGOCIACION,
EXPERIENCIAS DE COMPRA
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INDICE

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

1. CONDUCTA Y SEGURIDAD EN REDES

2. REDES SOCIALES ¢SON NECESARIAS PARA MI NEGOCIO?, COMO GESTIONARLAS

3. COMERCIO ELECTRONICO: TIENDA PROPIA, INCORPORACION A PALTAFORMAS DE
COMERCIO ELECTRONICO DE TERCEROS, SOLUCIONES DE COMERCIO ELECTRONICO,
ETC.

4 GESTION DE LA TIENDA ON-LINE

5. CREACION DE LA MARCA PERSONAL ONLINE

6. ESTRATEGIA'Y MARKETING DIGITAL.

7 COMUNICACION Y CRATIVIDAD ONLINE

8 IMPLANTACION DE SELLOS DE CONFIANZA

9. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

10. PRESENCIA Y GESTION EN LAS REDES SOCIALES

11. REPUTACION DIGITAL

12. SEGURIDAD EN INTERNET

13. ANALITICA, HERRAMIENTAS DE CONTROL Y SEGUIMIENTO DE RESULTADOS PARA LA
PRESENCIA ONLINE

14. .TECNOLOGIAS PARA EL COMERCIO Y LA ARTESANIA: APLICACIONES Y GADGETS

15. TECNOLOGIAS PARA LA GESTION Y COMUNICACION CON CLIENTES

16. TECNOLOGIAS PARA LA GESTION Y COMUNICACION CON CLIENTES

17. BUENAS PRACTICAS DE DIGITALIZACION Y E-COMMERCE

V. AREA DE MARKETING Y CIENCIA

1. NEUROMARKETING, COMPRENDER LAS NECESIDADES DEL CONSUMIDOR
2. SER CREATIVO A TRAVES DEL JUEGO... GAMIFICACION.
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INDICE

IV. AREA DE COMERCIO

1.  ACTIVIDADES AUXILIARES EN COMERCIO

2. PEQUENO COMERCIO

3.  ACTIVIDADES DE GESTION DEL PEQUENO COMERCIO
4.  ACTIVIDADES DE VENTA

5.  ACTIVIDADES DE ALMACEN

6.  ACTIVIDADES AUXILIARES DE COMERCIO.

V. AREA DE TURISMO

1. DISENO DE PRODUCTOS TURISTICOS
2. DINAMIZACION E IMPLANTACION DE PRODUCTOS TURISTICOS.
3. PROMOCION Y COMRCIALIZACION DE PRODUCTOS TURISTICOS Y SERVICIOS

TURISTICOS Y LOCALES
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I. AREA DE INNOVACION

1. ¢POR QUE NO INNOVAS EN TU NEGOCIO? DISENA EL PLAN
DE INNOVACION CON ACCIONES POSIBLES Y ECONOMICAS (h)

OBIJETIVOS:
» Sensibilizar a los asistentes sobre la importancia de la innovacién para que el

pequeio

negocio.

* Ofrecer estrategias innovadoras basadas en las nuevas tecnologias, la calidad
de servicio, la fidelizacion y la cooperacidn empresarial, para asegurar la
supervivencia del negocio.

* Que el alumno disefie un Plan de Innovacidn para su negocio.

DIRIGIDO A: empresarios de pymes del Sector

CONTENIDOS:

¢Qué es creatividad y qué es innovacion?
Preguntas clave de lainnovacién

Barreras a la innovacion en la pyme y la micropyme
Diagndstico de Innovacién Empresarial

Estrategias para la innovacién para la pyme

¢Como innovar? Plan de Accidén para la Innovacion

oukhwWNE
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Il. AREA DE CALIDAD DEL SERVICIO Y CLIENTEORIENTACION

1.ENCANTADO DE ATENDERLE: ATENCION AL CLIENTE Y CALIDAD DE
SERVICIO (h)

OBIJETIVO: dotar a los asistentes con funciones que impliquen la interaccion
personal con el cliente, de las habilidades y las técnicas necesarias para la
atraccion, gestion del contacto y fidelizacion de clientes, optimizando sus
intervenciones en las situaciones de interaccidon personal y transmitiendo una
imagen de empresa integrada y coherente, a través de la excelencia en la calidad
en el servicio.

DIRIGIDO A: cualquier perfil profesional con funciones de atencidn al cliente en
empresas del Sector.

CONTENIDOS:

1. La comunicacién con el cliente
2. La excelencia en el servicio
3. La Fidelizacién del cliente o como hacer que el cliente vuelva
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Il. AREA DE CALIDAD DEL SERVICIO Y CLIENTEORIENTACION

2.:COMO CONSEGUIR LA EXCELENCIA EN LA ATENCION TELEFONICA?
(h)

OBJETIVOS: Que los participantes adquieran los conocimientos, habilidades y
actitudes, necesarias para desempenar las funciones de atencion telefénica al
cliente de manera que se le transmita a éste, la imagen de un trato excelente y de
una elevada calidad en el servicio.

DIRIGIDO A: cualquier profesional entre cuyas funciones estén las de atencidn
telefdnica al cliente de empresas del Sector.

CONTENIDOS:

* Laatencidn telefénica

* Las necesidades del cliente: claves para la excelencia en la acogida y la
atencién telefdénica

* Bases para una buena comunicacion por teléfono

* Componentes de la comunicacién telefénica

* Alcanzar la eficacia en la recepcion de llamadas

* Como proyectar una imagen positiva de la empresa a través del
teléfono

* Mejorar comportamientos ante el cliente: la comunicacion asertiva

* Untrato para cadacliente

* Lasllamadas dificiles: tratamiento de quejas y reclamaciones
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Il. AREA DE CALIDAD DEL SERVICIO Y CLIENTEORIENTACION

3. ERES MI CLIENTE PERO TODAVIA NO LO SABES .(h)

OBJETIVOS: Que los participantes sean conscientes que hoy en dia los clientes
son cada vez menos fieles a los comercios, todos buscan “fidelizar” al cliente pero
son muy pocas los que lo consiguen.

DIRIGIDO A: Emprendedores, empresarios y personal de empresas del Sector.

CONTENIDOS:

* Como captar su atencion.

* Cdédmo influenciar de manera que no se sienta agobiado.
*  Marketing sensorial.

* Neuromarketing principios.

* Alcanzar la eficacia .

* Reforzar el recuerdo.

* Desarrollo de estrategias de fidelizacion y resultados.
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I1l. AREA DE MARKETING

1.¢QUE ES EL MARKETING Y PARA QUE SIRVE? (h)

OBIJETIVOS: Sensibilizar a los asistentes de la utilidad y la importancia que tiene el
marketing para el comercio. Conocer los principales conceptos de marketing y su
aplicacion centro del sector.

A diario y en diferentes medios o soportes vemos la palabra marketing, pero,
ésabemos realmente que es? ¢Sera Util para nuestro negocio?.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector.
CONTENIDOS:

* Definiciéon de marketing.

* Definiciones de Organismos y Autores.
* D.A.F.O.¢iQué esy para que sirve?

* Piramide de Maslow

e Trazar un plan.

* Plan de marketing.

e Conclusiones.
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I1l. AREA DE MARKETING

1.LA TIENDA HIBRIDA, OPTIMIZAR LOS RECURSOS A NUESTRO
ALCANCE. (h)

OBJETIVOS: Ayudar a los asistentes a conocer los diferentes recursos a su
disposicidon y optimizarlos para mejor servicio y a la postre, mejores beneficios.
Conocer las principales herramientas que estan a nuestro alrededor.

A diario y en nuestro alrededor existen diferentes "Herramientas” que
optimizando su uso nos daran grandes resultados.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector que quieran mejorar y optimizar su
estructura.

CONTENIDOS:

* Latienda Hibrida.

* El enfoque.

* Elcliente.

* Beneficios de la tienda mixta.
* Como hacerlo.

* Conclusiones.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

o

Santiago &

w»

S:

capital humano

PROPUESTA FORMATIVA

I1l. AREA DE MARKETING

2. MARKETING Y COMUNICACION DIGITAL. (h)

OBJETIVOS: Ayudar a los asistentes a conocer los diferentes recursos a su
disposicidon y optimizarlos para mejor servicio y a la postre, mejores beneficios.
Conocer las principales herramientas que estan a nuestro alrededor.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector que quieran mejorar y optimizar su
estructura.

CONTENIDOS:

* Namingy Marca.

* Marketing Digital.

* Lasredes sociales.

* El Community Manager.

* Lareputacionon line

* ElBlog corporativo.

* La web corporativa.

* Posicionamiento SEO

* Publicidad en Internet y Email Marketing.
e Conclusiones.
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Il. AREA DE MARKETING

3. MERCHANDISING CREATIVO PARA MOTIVAR LA COMPRA. (h)

OBJETIVOS: Dotar a los asistentes con los conocimientos necesarios para la
implementaciéon de un merchandising creativo en los establecimientos, para
conseguir la motivacion del cliente a la hora de realizar la compra.

Que los participantes conozcan técnicas basicas de merchandising.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Introduccion al merchandising.

* Gestidn del surtido.

* Laarquitectura del establecimiento comercial.
*  Gestion estratégica del punto de venta.

* Estrategias en funcion de la implantacion.

* Estrategias en funcidn de la exposicion.
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Il. AREA DE MARKETING

4. MARKETING DE GUERILLA (EL PODER DE LA ATRACCION). (h)

OBIJETIVOS: Conocer que es el marketing de guerrilla y su aplicaciéon dentro del

sector.

* Hoy el marketing estratégico no ha cambiado pero si el marketing operativo,
debido fundamentalmente a la irrupcidon de nuevos canales de comunicacion.

* Los asistentes conoceran las pautas o acciones para desarrollar un marketing
de guerrilla.

DIRIGIDO A: Emprendedores, profesionales, gerentes, etc. del sector.

CONTENIDOS:

* Introduccion al marketing de guerrilla.

* Latormenta perfecta, adids al marketing que nos ensefaron.
* Consumo inteligente.

* Abundancia, de todo muchas veces.

* El declive de los gastos publicitarios.

* Big Data.

* Casos practicos.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

S:

capital humano

Santiago 3

PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

5. HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las distintas herramientas de marketing.
DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector, emprendedores, nuevos negocios.
CONTENIDOS:

* Business Model Canvas./ Esquema de modelo de negocio.
* DAFO.

* Diagndstico de la industria Analogos — Antilogos.

* Diagrama de Sistemas ERAF.

* In Out. / dentro fuera.

* Customer Journey Map / mapa de Empatia Persona.
* Role Play Stakeholders Maps. /Juego de roles.

*  POEMS.

* Matriz de tendencias.

*  From....To..... / De....... A....

*  Mapa Evolucién Innovacion.

* Key Facts. / Hechos Clave.
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Il. AREA DE MARKETING

6. HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0 I[(CANVAS OSTERWALDER).
(h)

OBJETIVOS: Conocer que es un Canvas Osterwalder y su aplicacion dentro de la
empresa.

* Hoy las empresas necesita saber hacia donde camina . La hoja de ruta para
cualquier empresa.

DIRIGIDO A: Profesional del sector, emprendedores, gerentes, etc.
CONTENIDOS:

* ¢Qué esy para que sirve un Canvas?.

* Como desarrollar el Canvas.

* Que conclusiones sacar.
* Casos practicos.
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Il. AREA DE MARKETING

7. Movil Pay. (h)

OBIJETIVOS: Dar a conocer los diferentes sistemas de pago.
* Adia de hoy los pagos a través de diferentes medios mdviles es una realidad y

cada dia se avanza mas y mas deprisa tanto en su implantacién como en su
mejora.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:

*  Movil Pay.
e Diferentes sistemas.
* Que conclusiones sacar.
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8.HERRAMIENTA DE MARKETING 3.0 Il (BIG DATA). (h)

OBIJETIVOS: Poder desarrollar mi propio Big Data sea cual sea la empresa.

* Los datos que a diario acumulamos de nuestros clientes son extremadamente
utilices para nuestra accion comercial. Todas las empresas tienen o deberian
tener, una base de datos que les permita una inter-actuacion rapida y eficaz
para con sus clientes e incluso para los que todavia no lo son.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:

* Big Data.

* Como utilizar los datos.

* Utilizar los datos dptimamente .

* Permisosy autorizaciones para la LPD.
* Que conclusiones sacar.
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Il. AREA DE MARKETING

9. VISIBILIDAD EN MI NEGOCIO. COMO OPTIMIZAR LOS
DISTINTOS MEDIOS. (h)

OBIJETIVOS: Que los participantes adquieran conocimientos para saber como ser mas
visibles a su target, conociendo los principales medios a su alcance y como optimizar
estos recursos.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector con ganas de conocer y optimizar sus recursos.
CONTENIDOS:

* Definicion de visibilidad en el contesto actual.

* Medios de visibilidad actuales y convencionales.
*  Otros medios de visibilidad.

* Redes Sociales.

* Optimizacion de medios en funcion del negocio.
*  Optimizacién de medios en funcion del target.

* Conclusiones.
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Il. AREA DE MARKETING

10. ESCAPARATISMO CREATIVO. (h) + MODULO EMPAQUETADO

OBIJETIVOS: Que los asistentes sean capaces de tener una vision critica del escaparate.
No podemos centrar nuestra opinidn en lo artistico o bonito, si no, que hay que, ademas
debemos saber que ofrecemos vy a quien.

Conocer los principales conceptos de escaparatismo y su aplicacion.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector que deseen llamar la atencidn y asi optimizar sus
ventas..

CONTENIDOS:

* Escaparatismo., El escaparate y la comunicacién

* Funcidn de la exposicion.

* Proyectar un escaparate: temas y esquemas.

* El boceto concepciony diseno.

* Planificacién, calendario y presupuesto de campaiias

* lluminacidn, colores. La composicion, la agrupaciony el equilibrio

* Elementos auxiliares.

* El empaquetado. Materiales y adornos para nuevos envoltorios. Tendencias

actuales

* Diferentes materiales, medios y herramientas de empaquetado. Paquetes

exclusivos, rapidos, el esfuerzo de la marca.
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Il. AREA DE MARKETING

11. TENICAS DE MARKETING VIRAL. (h)

OBIJETIVOS: Conocer los principales conceptos de marketing viral y su aplicacién
dentro del sector.

Que los participantes adquieran conocimientos sobre acciones de marketing y que
sean susceptibles de convertirse en virales.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector con ganas de tener mas clientela.
CONTENIDOS:

* iQué es el marketing viral?.

* Principales técnicas de marketing viral.
* Viral incentivado.

* Otras técnicas virales.

* Los virus negativos o bulos.

* Clasificacién de técnicas virales.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com



mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

S:

capital humano

Santiago 3

PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

12. ORGANIZACION DE EVENTOS DE MARKETING Y
COMUNICACION. (h)

OBJETIVOS: Que cuando se realice un evento, este alcance la maxima repercusion
posible y lograr notoriedad y mejora de imagen de cara a clientes y publico en
general.

Que los participantes adquieran conocimientos sobre organizacién de eventos de
marketing y comunicacion.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Planificacion de eventos, imagen y comunicacion de la empresa.
* Seleccidn, gestion y contratacion de medios.

* Viral incentivado.

* Supervisidn y seguimiento de eventos.

* Repercusidony medicion.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

13. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS
COMERCIALES. (h)

OBJETIVOS: Aprender a definir la fuerza de ventas y las caracteristicas del equipo
comercial.

Aplicar técnicas de organizacion y gestién con el fin de alcanzar y mejorar
nuestros objetivos.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Determinacién de la fuerza de ventas.

* Reclutamientoy retribucidon de vendedores.
* Liderazgo del equipo de ventas.

* Organizaciény Control.

* Formacidny habilidades del equipo.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

14. POLITICAS DE MARKETING. (h)

OBJETIVOS: Aprender distintas estrategias de marketing que puede utilizar Ila
empresa cada una en sus variables (Precio, Producto, Distribuciony Promocién).

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* La comercializacion.

* El mercado.

* Lademanda.

* Politica de producto, politica de precios.

* Politica de distribucidn, politica de comunicacién.
* La Franquicia.

* La Publicidad.

* El plan de Marketing.

* Estadistica.

*  Medicion.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

15. OPERACIONES DE VENTA. (h)

OBIJETIVOS: Aprender a aportar soluciones a la problematica de la venta.

¢Qué vender? ¢A quién vender? ¢éEn qué entorno econdmico y
juridico vender? ¢Cdmo vender? éCon qué medios tecnoldgicos vender?

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Aspectos basicos de la venta.

* ElVendedor.

* Organizacion de las ventas.

* Técnicas de venta.

* El proceso de negociacidon comercial.
* La comunicacion empresarial.

* La comunicacion oral y escrita.

* Documentacion derivada de la venta.
* Elcobro.

* Comercioy Tecnologia.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

16. LANZAMIENTO E IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.
(h)

OBJETIVOS: Conocer pasos y técnicas para el lanzamiento e implantacién de nuevos
productos.

Conocer como optimizar los recursos para el punto de venta y el equipo de vendedores.
DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Marketing en el punto de venta.

*  Marketing promocional.

* Control y evaluaciéon de acciones promocionales.

* Gestién y motivacion de la red de ventas.

* Presentaciony venta de productos y servicios.
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

17.ATENCION AL CLIENTE NACIONAL E INTERNACIONAL. (h)

OBIJETIVOS: Conocimiento, por parte del profesional, de la diferencia de accién y
actuacion de los clientes en funciéon de su region o pais.

Conocer como optimizar los recursos de la empresa para la mejor gestion de los
clientes y distinguir, no solo entre los clientes nacionales e internacionales, si no,
también dentro de los nacionales diferenciarlos por las diferentes regiones.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector, emprendedor, directivo, etc..
CONTENIDOS:

* Elcliente.

* Elcliente nacional.

* Elcliente internacional.

* Calendario nacional del pais.
* Tratamientos y costumbres.
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

18. COMUNICACION, PROMOCION Y MARKETING EN EL PUNTO DE
VENTA. (h)

OBJETIVOS: Conocer como optimizar los recursos para el punto de venta y convertir este en
un recuerdo constante para el cliente, de los productos y/o servicios.
Estimular los sentidos del Cliente para que ejercite su accién de compra.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector, emprendedor, directivo, etc.

CONTENIDOS:

* Marketing en le PV.

*  Merchandissing.

* PIV, paneles, displays, etc..
* Sonidos, musica y olores.
*  Promocidn con personal.

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

ll. AREA DE MARKETING

19. CREACION DE CONCEPTOS COMERCIALES INNOVADORES Y NUEVAS
ESTRATEGIAS DE NEGOCIO. (h)

OBIJETIVOS: Actualizar las habilidades personales y naturales para ser innovadores y ejercitar
la busqueda de nuevas estrategias de negocios.

Conocer como optimizar los recursos a nuestro alcance para la creacion de nuevos conceptos
comerciales que sean a la vez innovadores y que puedan aportar nuevas estrategias de
negocio.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector, emprendedores, gerentes, etc..
CONTENIDOS:

* Concepto de innovar.

* Proceso de innovacion.

* Entender al cliente/usuario como fuente de innovacion.
* Modelo RxDxI (Reflexionar, Descubrir e Implementar)..
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

20. DISENO APLICACO AL PUNTO DE VENTA. (h)

OBJETIVOS: Disefiar, ser creativo para consensuar un punto de venta atractivo
para el fin que fue creado.

El espacio, el lugar pueden ser grandes aliados en el negocio siempre y cuando lo
sepamos optimizar y adecuarnos a el.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector, emprendedores, gerentes. etc.
CONTENIDOS:

* Marketing en el punto de venta.
* Diseno.

* Merchandising creativo.

* lluminacioén.

* Olores.

* Colores.

* Flujo de la circulacién.

*  Tematicas.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

21. ECOMARKETING, REDUCCION DEL IMPACTO
MEDIOAMBIENTAL EN EL COMERCIO Y RESPONSABILIDAD
EMPRESARIAL. (h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos para el punto de ventay el equipo de
vendedores.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Empresa y medio ambiente.

* Sistema de Gestion Ambiental SGMA.

* Auditorias Medioambientales.

* Buenas practicas medioambientales.

* Larentabilidad de los costes medioambientales.
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IIl. AREA DE MARKETING

22. EXPERIENCIAS INNOVADORAS DE EXITO Y PROMOCION DE
LOS VALORES DEL SECTOR COMERCIAL. (h)

OBIJETIVOS:

Conocer experiencias que como innovacion han sido exitosas promocionando los
valores del sector comercial.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Experiencias.
e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IIl. AREA DE MARKETING

23. GESTION DE PERSONAS Y EQUIPOS EN RETAIL. (h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos para el punto de ventay el equipo de
vendedores.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Equipo de ventas.

* Resolucién de conflictos.

e Motivacion.
e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

24. GESTION Y DIRECCION DE ESTABLECIMIENTOS
COMERCIALES (ENFOQUE SECTORIAL). (h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos para el punto de ventay el equipo de
vendedores.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:
* Gestion.

* Aprovechamiento de los recursos al alcance.
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

25. HERRAMIENTAS PRACTICAS PARA LA GESTION DEL
COMERCIO: METRICAS E INDICADORES. (h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos existentes para medir los progresos para el
punto de venta.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:
* Meétricas ¢qué son y para que sirven?
* Diferentes indicadores.

e Uso adecuado de las métricas e indicadores.
e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

26. INTERIORISMO, MERCHANDISING, VISUAL MERCHANDISING Y
ESCAPARATISMO. (h)

OBJETIVOS: Que los asistentes aprendan a diferenciar los diferentes conceptos para
una mejor puesta en marcha de la estrategia de la empresa.

Conocer como optimizar los recursos para el punto de ventay el resto de las
dependencias del establecimiento.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector, emprendedores, gerentes.
CONTENIDOS:

* Diferencias entre merchdising, visual merchadising.
* Escaparatismo.

* Interiorismo.

* Elementos.

* [luminacioén, Colores, estacionalidad.

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

27. ADECUACION DE COMERCIOS HISTORICOS Y EMBLEMATICOS. (h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos para el punto de venta dentro de cascos Historicos
0 emblematicos.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Coémo adecuar el comercio sin perder su identidad.
* Recursos al alcance, como optimizarlos.

e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

Il. AREA DE MARKETING

28. NUEVOS HABITOS DE CONSUMO Y OPORTUNIDADES DE
NEGOCIO.(h)

OBIJETIVOS:

Conocer como optimizar los nuevos habitos de consumo para tener oportunidades
reales de negocio.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Nuevos habitos de consumo.
* Estos nuevos habitos éiqué oportunidades nos ofrecen?
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

ll. AREA DE MARKETING

29. TECNICAS DE VENTA, COMO TRATAR AL CLIENTE, HABILIDADES DE
NEGOCIACION, EXPERIENCIAS DE COMPRA.(h)

OBJETIVOS:

Conocer como optimizar los recursos para el punto de venta y el equipo de vendedores.
DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Técnicas de venta.

* Trato al cliente.

* Habilidades de negociacion.
* Experiencia de compra.

* Conclusiones.
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IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

1. CONDUCTA Y SEGURIDAD EN REDES. (h)

OBIJETIVOS: Conocer los principales conceptos de netiquette, cortesia, seguridad
su aplicacién vy sus resultados dentro del sector.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector comercio, con ganas de conocer el correcto
uso.

CONTENIDOS:

* Netiquette.

* Principales reglas de cortesia.

* Edicidny correccién.

* Seguridad.

* Repercusién de la aplicacion de las reglas en el negocio.
* Conclusionesy debate.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

2. REDES SOCIALES ¢ SON NECESARIAS PARA MI NEGOCIO?,
COMO GESTIONARLAS. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracién para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una visidon global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Redes Sociales ¢qué son y para que sirven?.
* Diferentes medios, diferentes redes.

* ¢(Quéredes son las adecuadas?.

* ¢Cobmo las gestiono?.

* Internalizar o externalizar el servicio.

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

3. COMERCIO ELECTRONICO: TIENDA PROPIA, INCORPORACION A
PALTAFORMAS DE COMERCIO ELECTRONICO DE TERCEROS, SOLUCIONES
DE COMERCIO ELECTRONICO, ETC. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracidn para saber cuales
son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar? ése
estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:

Redes?.

Diferentes.

¢Qué?.
Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

4. GESTION DE LA TIENDA ON-LINE.(h)

OBJETIVOS: Una vez tengo en marcha la tienda on-line écomo la gestiono?

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como équé hacer?
écuando hacerlo?

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:
e QGestion.
*  Frecuencia.
(dQuér.

e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

5. CREACION DE LA MARCA PERSONAL ONLINE.(h)

OBIJETIVOS: Creacidn de la marca personal en redes sociales para reforzar el valor
de nuestro negocio.

Que los participantes sean capaces de ver la importancia que hoy en dia tiene la
marca personal asi como la reputacién on-line.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:

* Naming.

* Marca digital

*  Reputacién On-line
* Posicionamiento

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

6. ESTRATEGIA Y MARKETING DIGITAL.(h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:

* Que estrategia tengo que seguir.
* ¢quéredes utilizar?.

* ¢Marqueting digital?.

* ¢Como gestionarlo?.

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

7. COMUNICACION Y CRATIVIDAD ONLINE.(h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio. ¢ qué comunicar? Ser
creativo en la comunicacion online.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como ¢étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:
* Comunicacion

e Creatividad.
e Conclusiones.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

Santiago ¢.

capitael humano

S¢

PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

8. IMPLANTACION DE SELLOS DE CONFIANZA (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales sellos de confianza y que entidades los
emiten.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Implantacion de sellos de confianza.
* ¢paraque sirven?

* ¢écuales son los adecuados?

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

9. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO. (h)

OBIJETIVOS: Conocer los principales medios de pago actuales electrénicos.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como ¢étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:

* TPV, relojes, moviles....
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

10. PRESENCIA Y GESTION EN LAS REDES SOCIALES. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:
e ¢RRSS?.
* Diferentes.
*  ¢Quér.

e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

11. REPUTACION DIGITAL. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio. i qué es?

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Reputacidn digital.
e ¢Quér.

e ¢COmo?.

* Conclusiones.
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S:

PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

12. SEGURIDAD EN INTERNET. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio. Que seguridad emplear.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.
CONTENIDOS:

* Trolss.

* Corta fuegos.
* Responder.

* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

13. ANALITICA, HERRAMIENTAS DE CONTROL Y SEGUIMIENTO DE
RESULTADOS PARA LA PRESENCIA ONLINE. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracién para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una visidon global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:

*  Programas analiticos
* Analiticay control.

* Seguimiento

* Razonamiento.

* Conclusiones.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

Santiago ¢..

capital humano

S:

PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

14. TECNOLOGIAS PARA EL COMERCIO Y LA ARTESANIA: APLICACIONES
Y GADGETS. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Tecnologias para el comercio y la artesania.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una visidon global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .

CONTENIDOS:
* Tecnologias al servicio de |la artesania y el comercio.

* Aplicacionesy como aplicarlas.
* Conclusiones.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

Santiago ¢..

capital humano

S:

PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

15.. TECNOLOGIAS PARA LA GESTION Y COMUNICACION CON CLIENTES.

(h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracién para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una visidon global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector .
CONTENIDOS:
* Comunicacién

e Gestion de los clientes.
e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

16.. TRANSFORMACION DIGITAL AVANZADA EN EL COMERCIO/
ARTESASNIA. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracién para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una visidon global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector c.

CONTENIDOS:

* Trasformacion digital.

*  Optimizar recursos

*  ¢Qué recursos utilizar?.
* Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

IV. AREA DE MARKETING DIGITAL

17. BUENAS PRACTICAS DE DIGITALIZACION Y E-COMMERCE. (h)

OBIJETIVOS: Conocer las principales Redes Sociales y hacer una valoracion para
saber cuales son las mas adeudadas para mi negocio.

Que los participantes realicen planteamientos al respecto como étengo que estar?
ése estar?, teniendo una vision global de las RRSS.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector.

CONTENIDOS:
* Redes?.
* Diferentes.
*  ¢Quér.

* Buenas practicas
* Netiquette.
e Conclusiones.
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PROPUESTA FORMATIVA

V. AREA DE MARKETING Y CIENCIA

1. NEUROMARKETING, COMPRENDER LAS NECESIDADES DEL
CONSUMIDOR. (h)

OBIJETIVOS: Conocer los principales conceptos de neuromarketing y su aplicacién dentro del
sector.

Dotar a los participantes del conocimiento del arte de persuadir sin que el persuadido sea
consciente de que es influenciado.

DIRIGIDO A: Cualquier profesional del sector con inquietudes.
CONTENIDOS:

* Del antiguo al nuevo paradigma en organizacidon de empresas.
* Herramientas del neuromanagement: procesos creativos.

* Técnicas del diagndstico en neuromanagement.

* Aplicaciones de neuromanagement.

* Neuromarketing.
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PROPUESTA FORMATIVA

V. AREA DE MARKETING Y CIENCIA

2. SER CREATIVO A TRAVES DEL JUEGO... GAMIFICACION. (h)
OBIJETIVOS: Conocer los principales conceptos de Gamestorming.

Que los participantes adquieran los conocimientos y habilidades para recabar y procesar
informacidn a través del juego.

DIRIGIDO A: Profesionales del sector con ganas de cambiar y conocer pero que simplemente
no saben como preguntar.

CONTENIDOS:

* ¢Quéesunjuego?. Evoluciéon del mundo del juego.

* Eljuego empresarial... metas difusas.

* Los diez elementos imprescindibles del gamestorming.
* Juegos para explorar.

* Juegos de base.

* Casos practicos.
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PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

1. ACTIVIDADES AUXILIARES EN COMERCIO. (h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias

para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Auxiliares en comercio.

* Tareas auxiliares.

* Importancia de la calidad en el desarrollo de las tareas auxiliares
* Diferencia de tareas auxiliares.

* Realizacion efectiva de las tareas auxiliares.
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PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

2. PEQUENO COMERCIO. (h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Organizary dinamizar el local.

* Escaparatismo (Basico).

* Técnicas de venta. Atencion al cliente.
* Gestidn econdmica del negocio..

* Ventas Online.
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PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

3.  ACTIVIDADES DE GESTION DEL PEQUENO COMERCIO. (570h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Operaciones de Venta

* Venta On-line

* Implantaciony desarrollo del pequefio comercio.

* Calidady servicios de proximidad del pequeio comercio.
* Organizacién y animacién del pequeiio comercio.

* Dinamizacion del punto de venta.

* Escaparatismo en el pequefio comercio.

* Gestién de compras.

* Actividades de gestion.

Paseo de les Germanies, 98 entlo. 46702 GANDIA (Valencia)

Tel.: +34 649 949 659 info@gamarramkt.com www.gamarramkt.com


mailto:hola@marketinggm.com
http://www.sanEagoconsultores.net/

Santiago ¢..

capital humano

S:

PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

3. ACTIVIDADES DE VENTA. 630h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Operaciones de Venta

* Realizar la venta de productos y/o Servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion.

* Técnicas de venta.

* Venta On-line.

* Operaciones auxiliares.

* Animaciony presentacion del producto en el punto de venta.

* Operaciones de caja

* Gestion de la atencion al cliente/consumidor.
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PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

4. ACTIVIDADES AUXILIARES DE ALMACEN. (250h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus

intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Manipulacién de cargas con carretillas elevadoras.

* Realizacion de operaciones auxiliares de recepcién colocacidon mantenimientoy
expedicion de cargas en el almacén de forma integrada en el equipo.

* Operaciones Auxiliares de almacenaje.

* Preparacion de pedidos de forma eficaz y eficiente, siguiendo protocolos
establecidos.

* Preparacion de pedidos.
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PROPUESTA FORMATIVA

VI. AREA DE COMERCIO.

4. ACTIVIDADES AUXILIARES DE COMERCIO (310h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Realizacion de operaciones auxiliares de reposicidn, disposicion y
acondicionamiento de productos en el punto de venta.

* Preparacion de pedidos.

* Manipulary trasladar productos en la superficie comercial y en el reparto de
proximidad, utilizando transpales y carretillas de mano.

* Manipulacion y movimiento con traspales y carretillas de mano.

* Proporcionar atencion e informacion operativa estructuraday protocolizada al
cliente.
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PROPUESTA FORMATIVA

V. AREA DE TURISMO.

1.  DISENO DE PRODUCTOS TURISTICOS (h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias

para la atraccion, gestion del contacto y fidelizacién de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Analisis del potencial turismo.

* Oportunidades de creacidon, modificacidon y eliminacion de productos, servicios o
destinos turisticos.

* Diseno de productos turisticos y destinos.

* Implementaciény dinamizacion.

* Delrecurso al producto turistico.
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PROPUESTA FORMATIVA

V. AREA DE TURISMO.

2. DINAMIZACION E IMPLEMENTACION DE PRODUCTOS TURISTICOS
(h)

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizaciéon de clientes, optimizando sus
intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Implementacién del producto Turistico.

* Lacalidad en el producto servicio.

* Evolucién del concepto de calidad.

* Elsistema de calidad Turistica Espanola.

* Desarrollo local y empleos futuros: dinamizacion.
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PROPUESTA FORMATIVA

V. AREA DE TURISMO.

3. PROMOCION Y COMRCIALIZACION DE PRODUCTOS TURISTICOS Y
SERVICIOS TURISTICOS Y LOCALES

OBIJETIVOS: Dotar a los participantes de los conocimientos, habilidades y técnicas necesarias
para la atraccion, gestion del contacto y fidelizaciéon de clientes, optimizando sus

intervenciones.

DIRIGIDO A: Cualquier persona que quiera trabajar enl el sector.

CONTENIDOS:

* Marketing Turistico.

* Proyectos de comercializacién de productos y servicios turisticos locales.

* Elsistema de servuccion en el sector de hosteleria y turismo.

» Utilizacién de las tecnologias de la informacion para promocion del destino y para
la creacidon y promocioén de productos turisticos del entorno local.
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Metodologia didactica

Cambio de papeles en la escena formativa

El docente facilita el aprendizaje vy cede
protagonismo al alumno. Propicia el clima adecuado
para que aborde las situaciones y retos, debata,
negocie, intercambie valoraciones y experiencias y
se enriquezca en el proceso. Las conclusiones se
consensuan y valoran en un aprendizaje enequipo.

TECNICAS

Exposicidn

Herramientas de auditoria

Herramientas de autodiagndstico/psicométricas
Ejercicios practicos

Estudio decasos reales

Técnicas de animacion grupal

Recursos didacticos

EVALUACION YSEGUIMIENTO

Antes, durante vy después de ~cada curso
programado se articula un sistema de evaluacidén
para asegurar la adquisicidon por los alumnos de
los conocimientos, habilidades y competencias
formuladas en los objetivos de cadacurso.
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