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Comercializacion de ofertas de pasteleria v1
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

- Saber aplicar técnicas de marketing para emprender acciones enfocadas a la produccion y venta en el
negocio de la pasteleria- Examinar los métodos de atencion a cliente estudiando los procesos de
comunicacion, asesoramiento y venta.

Contenidos:

1. Ventade servicios en pasteleria.

1.1. Clasificacion y caracteristicas de |os servicios en pasteleria.

1.2. Identificacion de las fuentes informativas de |a of erta de pastel eria.
1.3. Estudio y andlisis del entorno.

1.4. Tipos de tarifas y condiciones de aplicacion segin nuestro objetivo.
1.5. Estrategias paralafijacion de precios.

1.5.1. Andlisis de precios de la competencia.

1.5.2. Precio segun valor percibido por € cliente.

1.5.3. Precio de penetracion en el mercado.

1.5.4. Precio por prestigio.
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1.5.5. Precio por descremacion del mercado.
1.5.6. Precio por promocion.

1.5.7. Precio psicol égico.

1.5.8. Precio en funcién del beneficio.

1.6. Tipos de servicios que se pueden ofertar.

2. Andlisis de la situacion en el sector de la pasteleria.
2.1. Estudios y andlisis de situacion del mercado.
2.1.1. Tendencias.

2.1.2. Cuotas de mercado.

2.2. Andlisis del sector de restauracion.

2.2.1. Andisisinterno.

2.2.2. Andlisis externo.

2.2.3. Andlisis DAFO.

2.3. Tipos de investigacion de mercado.

2.3.1. Cuantitativa o numérico.

2.3.2. Cudlitativa.

2.3.3. Documental o de fuentes secundarias.
2.3.4. Secundaria de marketing.

2.4. Posicionamiento de una empresa de pasteleria.
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2.4.1. Perfil Sociodemografico de los clientes.
2.4.2. Purchase Funnel (Tunel de compra).

2.4.3. Frecuencia de consumo.

3. Comunicacion, marketing y ventas en pasteleria.

3.1. Estudiar las necesidades y deseos del cliente en segmentos bien definidos del mercado.
3.2. Comunicacion interpersonal y sus tipos.

3.3. Andlisis de las necesidades humanas y |a motivacion.

3.3.1. El proceso decisorio.

3.3.2. Las expectativas de los clientes y sus técnicas.

3.3.3. Técnicas de satisfaccion.

3.3.4. Esténdares de calidad.

3.4. Evaluar y medir laimagen de laempresay la satisfaccion del cliente.
3.5. Mativacién atodos los departamentos.

3.6. Estructura C.R.M. (Customer Relationship Management).

3.6.1. Ventas.

3.6.2. Asignacion de objetivos de ventas a cada unidad o persona del negocio.
3.6.3. Gestion de todos los tipos de contactos que se mantengan.

3.6.4. Gestion de cuentas.

3.6.5. Gestion de ofertas.

<L
Iwrlm Soluciones
Formativas
= AVB—A-DEml L, 6-1"PL " — B e —
.~ MADRID. s < . -
| *relﬁﬂas.ao‘i:l:gxgsfaz.ssssfl‘ . —




La manera mas ‘:%Hi_\‘ S| (_l‘:‘ que crezca
fu organizacion

CON LOS LIDERES EN ey &‘H m § 150z
FORMACION 7 o e

3.6.6. Gestion de contratos,

3.6.7. Seguimiento de | os objetivos marcados.

3.7. Marketing.

3.7.1. Datos de Mercado.

3.7.2. Datos de la Competencia.

3.7.3. Segmentacion de clientes,

3.7.4. Definicion de la oferta

3.7.5. Asignacion de segmentos/canales.

3.7.6. Servicios,

3.7.6.1. Gestion de las solicitudes y demandas de servicio.
3.7.6.2. Gestion de incidencias.

3.7.6.3. Gestion de reclamaciones.

3.7.6.4. Actualizacion de bases de datos de los clientes.
3.7.6.5. Encuestas de satisfaccion y consecucion de niveles de calidad.
3.8. Elementos de merchandising en pasteleria.

3.8.1. Decorado y ambiente.

3.8.2. Equipamiento.

3.8.3. Carta de productos de pasteleria.

3.8.4. Ubicacion preferente del producto.

3.8.5. Fotos.
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3.8.6. Mastiles.

3.8.7. Carteles.

3.8.8. Publicidad.

3.8.9. Animacion.

3.8.10. Demostraciones y degustaciones.
3.8.11. Otros.

3.9. Estructura de un plan de marketing.
3.9.1. Fase andlitica.

3.9.1.1. Andlisis externo.

3.9.1.2. Andlisisinterno.

3.9.1.3. Andlisis DAFO.

3.9.2. Fase estratégica.

3.9.2.1. Decisiones.

3.9.2.2. Fijacién de objetivos.

3.9.2.3. Politica Marketing MIx.

3.9.3. Fase operativa.

3.9.3.1.Plan de acciones.

3.9.3.2. Presupuesto.

3.9.3.3. Prevision de rentabilidad.
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