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MAESTRIA INTERNACIONAL EN DEPENDIENTE DE

PANADERIA + MAESTRIA INTERNACIONAL EN ENCARGADO

DE PANADERIA

DESTINATARIOS

Esta Maestria estd dirigida a empresarios, directivos,
emprendedores, trabajadores, estudiantes y cualquier persona
gue pretenda adquirir los conocimientos necesarios en técnicas
de adiestramiento canino.

Permite conocer los productos de panaderia, la higiene y
seguridad en panaderia, las técnicas de venta aplicadas a
panaderias, el marketing aplicado a panaderias y la gestion
comercial aplicada a panaderias, entre otros conceptos
relacionados. Ademas, al finalizar cada unidad didéactica, ellla
alumno/a dispondra de ejercicios de autoevaluacién que le
permitiran valorar los conocimientos adquiridos en cada uno de
los temas estudiados y que ellos mismos podran corregir a
través del solucionario que encontrara al finalizar el estudio.

El alumno recibira acceso a un curso inicial donde encontrara
informacion sobre la metodologia de aprendizaje, la titulacién
gue recibird, el funcionamiento del Campus Virtual, qué hacer
una vez el alumno haya finalizado e informacion sobre Grupo
Esneca Formacion. Ademas, el alumno dispondra de un
servicio de clases en directo.
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CERTIFICACION OBTENIDA

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el alumno recibira
un diploma que certifica el “ MAESTRIA INTERNACIONAL EN DEPENDIENTE DE
PANADERIA + MAESTRIA INTERNACIONAL EN ENCARGADO DE PANADERIA”, de la
ESCUELA EUROPEA DES ARTS.

Los diplomas llevan el sello de Notario Europeo que da fe de la validez, contenidos y
autenticidad del titulo a nivel nacional e internacional. Ademas, dispone del reconocimiento
Cum Laude. Este distintivo lo otorga Emagister a los centros educativos y escuelas de
negocios, que hayan recibido la mejor valoraciéon de los servicios formativos prestados por
los estudiantes.

Los diplomas llevan la Apostilla de la Haya, mediante la que se reconoce y garantiza la
autenticidad y validez del Diploma en cualquier pais firmante del convenio.



CONTENIDO FORMATIVO

MODULO 1. PRODUCTOS DE PANADERIA

. Inmersion en el mundo del pan y las masas.

. Importancia del pan.

. Propiedades del pan.

. Clasificacion de los productos de panaderia.

. Determinaciones organolépticas y fisico-quimicas de los productos de panaderia.
. Clasificacion de los tipos de masas de panaderia.
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. Inmersién en el mundo de la reposteria.

. Clasificacion de productos de pasteleria-reposteria y bolleria.
. Reposteria dulce y salada.

. Bolleria.
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. Materias primas empleadas en panaderia.

. Harina: distintas clases y usos.

.Aguay sal.

. Levadura o impulsores.

. Colorantes y aglutinantes.

. Mantequilla y otras grasas.

. Huevos y ovoproductos.

. Azucar y otros edulcorantes.

. Cacao y derivados: distintos tipos de cobertura de chocolate.

. Lacteos.

. Distintos tipos de fruta y productos derivados (mermeladas, frutas confitadas y frutos
secos).

. Gelatinas y especias.

. Distintas clases de mix.
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. Introduccién.

. Clasificacion de los alimentos.

. Vitaminas en productos de panaderia.
. Minerales.

. Agua.
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. Caracteristicas de la maquinaria utilizada.
. Bateria, herramientas y utillaje.
. Moldes de reposteria y sus caracteristicas.
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Operaciones basicas en panaderia-reposteria.
Sistemas de panificacion.

MODULO 2. HIGIENE Y SEGURIDAD EN PANADERIA
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. Los métodos de conservacion de los alimentos.

. El envasado y la presentacién de los alimentos.

. El etiquetado de alimentos y las marcas de salubridad.

. Practicas higiénicas y requisitos en la elaboracién, transformacién, transporte,

recepcion y almacenamiento de los alimentos.

. Requisitos de los materiales en contacto con los alimentos.
. Higiene del manipulador.

. Higiene en locales, Utiles de trabajo y envases.

. Limpieza y desinfeccion.

. Control de plagas.

. Panaderia.

. Profundizacion de los aspectos técnico-sanitarios especificos del sector de la
Panaderia.

. Los sistemas de autocontrol APPCC y GPCH propios de la panaderia.

. Cumplimentacion e importancia de la documentacion de los sistemas de autocontrol:
trazabilidad.

. Introduccioén.

. Requisitos para la implantacion.

. Equipo para la implantacion.

. Sistemas de vigilancia.

. Registro de datos.

. Instalaciones y equipos.

. Mantenimiento de un sistema APPCC.

. Introduccioén.

. Factores y situaciones de riesgo.

. Dafnos derivados del trabajo.

. Consideraciones especificas de seguridad.
. Medidas de prevencion y proteccion.
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. Introduccioén.

. Principios de actuacion en primeros auxilios.

. Terminologia clinica.

. Valoracién del estado del accidentado: valoracion primaria y secundaria.
. Contenido bésico del botiquin de urgencias.

. Legislacion en primeros auxilios.

. Conocer o identificar las lesiones.

. Recursos necesarios y disponibles.

. Fases de la intervencion sanitaria en emergencia.

. Exploracion de la victima.

MODULO 3. TECNICAS DE VENTA APLICADAS A PANADERIAS
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. Concepto de mercado.
. Definiciones y conceptos relacionados.
. Divisién del mercado.

. Proceso de decision del comprador.

. Roles en el proceso de compra.

. Complejidad en el proceso de compra.

. Tipos de compra.

. Psicologia del consumidor.

. Variables que influyen en el proceso de compra.

. Introduccioén.

. Tipos de ventas.

. Técnicas de ventas.

. El vendedor.

. Tipos de vendedores.

. Caracteristicas del buen vendedor.

. Como tener éxito en las ventas.

. Actividades del vendedor.

. Nociones de psicologia aplicada a la venta.
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. La ficha del cliente.

. La ficha o catalogo del producto o servicio.

. El documento de pedido.

. El albaran o documento acreditativo de la entrega.

. La factura.

. Cheque.

. Pagare.

. Letra de cambio.

. El recibo.

. Otros documentos: licencia de uso, certificado de garantia, instrucciones de uso,

servicio de atencion postventa, otros.

. El libro de reclamaciones y su tratamiento administrativo.

. El proceso de comunicacion.

. Elementos de la comunicacion.

. Dificultades de la comunicacion.

. Estructura del mensaje.

. Niveles de la comunicacion comercial.

. Estrategias para mejorar la comunicacion.
. La comunicacion comercial y publicitaria.

. ¢, Qué son las habilidades sociales?

. Escucha activa.

. ¢, Qué es la comunicacion no verbal?

. Componentes de la comunicacién no verbal.

. Servicio al cliente.

. Asistencia al cliente.

. Informacion y formacion del cliente.

. Satisfaccion del cliente.

. Formas de hacer el seguimiento.

. Derechos del cliente-consumidor.

. Tratamiento de quejas, reclamaciones, dudas y objeciones.
. ¢,Por qué surgen las reclamaciones?

. Directrices en el tratamiento de quejas y objeciones.
. ¢, Qué hacer ante el cliente?

. ¢, Qué no hacer ante el cliente?

. Actitud ante las quejas y reclamaciones.

. Tratamiento de dudas y objeciones.

. Atencion telefonica en el tratamiento de quejas.



. Concepto de negociacion.

. Bases fundamentales de los procesos de negociacion.
. Tipos de negociaciones.

. Las conductas de los buenos negociadores.

. Fases de la negociacion.

. Estrategias de negociacion.

. Tacticas de negociacion.

. Cuestiones précticas de negociacion.
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MODULO 4. MARKETING APLICADO A PANADERIAS

. Merchandising.

. Condiciones ambientales.

. Captacion de clientes.

. Disenio interior.

. Situacion de las secciones.

. Animacion.

. Mobiliario.

. La circulacién de los clientes.

. 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. ¢ Doénde establezco el punto de venta?
16. ¢ Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
17. El escaparate.
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. El'lineal.

. Optimizacion de lineas.

. Reparto del lineal.

. Lineal 6ptimo segun producto y tiempo de exposicion.

. La implantacion del lineal.

. Sistemas de reposicion de lineales.

. Normativa aplicable a la implantacién de productos.

. Aplicaciones informéaticas para la optimizacion del lineal y distribucién de lineales.
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. Concepto y tipos de merchandising.

. Analisis de la promocion en el punto de venta.

. Objetivos del merchandising promocional.

. Tipos de promociones en el punto de venta.

. Tipos de periodos para animar el establecimiento.
. Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio.
. ¢, Como gestionar eficazmente el area expositiva?
. Técnicas de animacion.

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

10. Elementos de venta visual.

11. Medios publicitarios.
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MODULO 5. GESTION COMERCIAL APLICADA A PANADERIAS

1. Variables que intervienen en la optimizacion de recursos.

2. Los indicadores cuantitativos de control, a través del Cuadro de Mando Integral .
3. Otros indicadores internos.

4. La mejora continua de procesos como estrategia competitiva.

5. Autoconocimiento y gestion del tiempo.

6. Diferentes habitos inadecuados.

7. Tiempo de dedicacion y tiempo de rendimiento y rendimiento.

8. Influencia el entorno laboral.

1. Clasificaciéon de los productos en el punto de venta.

2. Identificacion del producto.

3. Posicionamiento de los productos: productos atractivos y primeras marcas.
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 surtido.
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. Instrumentos de control cuantitativo y cualitativo.

. Parametros de gestion de categorias.

. Célculo de ratios economico-financieros.

. Analisis e interpretacion de los ratios para la gestion de productos.

. Introduccion de medidas correctoras.

. Utilizacion de hojas de célculo y aplicaciones informaticas en la gestion de productos

y surtidos.

. Los inventarios.

. Métodos de gestion de los inventarios.
. Elaboracién de un inventario.

. Métodos de gestion de stock.

11.
12.

Stock de seguridad.
Modelos de gestion de stock.



