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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.

Mas de

18

anos de

Mas de

300k

estudiantes
formados

Hasta un

98%

tasa

experiencia

Hasta un

50%

de los estudiantes
repite

Hasta un

100%

de financiacion

empleabilidad

Hasta un

25%

de estudiantes
internacionales

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH 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. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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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 interaccion 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 tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

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

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

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

4. Acompanamiento /S eguimiento 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.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.

(. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Marketing del Producto
DURACION
@ 1500 horas
MODALIDAD
AN | onune

ACOMPANAMIENTO

%‘8‘_/2 PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién de Master en Marketing del Producto con 1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS
SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacién Superior de
Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional
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como centro acre ditado para laimparticin de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.

Con una calificaci
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

Si trabaja en el sector del marketing y desea conocer los procesos que le ayudaran a gestionar el
marketing de productos este es su momento, con el Master en Marketing del Producto podré adquirir
los conocimientos oportunos para desarrollar esta funcion con éxito. Gracias a este Master podra
aplicar técnicas de seguimiento de politicas de marketing, asi como a lanzar e implantar productos en
el mercado.

Objetivos

El presente Master Online Marketing tiene los siguientes objetivos: - Conocer los tipos de productos y
sus estrategias de marketing. - Adquirir los conocimientos basicos sobre el proceso de creaciény
desarrollo de nuevos productos. - Conocer los métodos de analisis de la actitud del consumidor frente
a un nuevo producto. - Analizar la importancia de la fijacién del precio de un producto, en la
consecuciéon de objetivos de la empresay a identificar los elementos claves en la determinacién de la
politica de precios. - Aplicar sistemas de control y seguimiento de las variables y acciones previstas en
distintos tipos de planes de marketing. - Identificar las fases de la planificacion de marketing y el
objetivo de controly seguimiento de su desarrollo. - Caracterizar distintas acciones de marketing y
promocion dirigidas al lanzamiento de productos y servicios a partir de una campana, tipo de cliente,
fechas especiales, tipo de establecimiento u otros. - Aplicar técnicas de merchandising para la
animacién del punto de venta a partir de distintos tipos de establecimiento: gran superficie,
hipermercado, supermercado, centro comercial o tradicional e implantacién comercial. - Aprender
sobre el Branding y posicionamiento en Internet. - Integrar y potenciar Internet en la estrategia
comercial de la empresa. - Desplegar habilidades que permitan desarrollar un Marketing interactivo. -
Producir mensajes orales en situaciones de relacién con un cliente para satisfacer sus necesidades. -
Interactuar oralmente con fluidez y espontaneidad, en situaciones de relacién de comunicacién
interpersonal con un cliente/consumidor.

Para qué te prepara

El Master en Marketing del Producto estd dirigido a profesionales del marketing que deseen ampliar
su formacion o recibir conocimientos especificos sobre las técnicas de lanzamiento e implantacién de
productos. Ademas es interesante para personas que quieran formar parte de este entorno
profesional

A quién va dirigido

Este Master en Marketing del Producto le prepara para especializarse en las funciones relacionadas
con las estrategias a utilizar que le ayudaran a gestionar el marketing del producto de manera
profesional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Salidas laborales

Este Master Online Marketing te prepara para desarrollar tu labor dentro del ambito profesional de
Comercio y Marketing y, mas concretamente, aplicando los conocimientos adquiridos al area de
Marketing de Producto, de forma estratégica.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. MARKETING EMOCIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EMOCIONAL

Emocion. Definicion y aspectos basicos

Las emociones: Funciones. Diferencia entre sensacion, emocién y estado emocional
Los pilares del marketing emocional

Emociones e inteligencia emocional

La relacién entre la emocion y la motivacién

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. INFLUENCIAS DEL CONSUMIDOR EN LAS DECISIONES DE COMPRA

1. Influencias internas

2. Influencias externas

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

4. Laimportancia de las emociones en las decisiones de compra

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING SENSORIAL Y EXPERIENCIAL

El poder de los cinco sentidos para cautivar al consumidor
Del comprador sensorial al cliente recurrente

El cliente como prescriptor

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

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. BRANDING EMOCIONAL Y PERSONALIDAD DE MARCA

1. Personalidad de Marcay posicionamiento: cémo crear una marca inspiradora

2. Identidad Corporativa Emocional: valores hacen deseable a una marca desde un punto de vista
emocional

. Identidad Gréfica de Marca: logotipo, formas, tipografia y colores

4. Psicologia del color: colores que evocan emociones

w

UNIDAD DIDACTICA 5. NEUROMARKETING Y POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

Diferencias entre el marketing emocional y el neuromarketing
Tipos de neuromarketing: visual, kinestésico y auditivo

El circuito de la dopamina

Segmentaciéon de mercado

Neurosegmentacion

La demanda en el neuromarketing estratégico

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Las 4 Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa
La neurocomunicacioén en la venta

Estrategias producto servicio

Packaging y neuromarketing

Factor precio en neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 7. MARKETING DE INFLUENCERS

nhwn =

Panorama actual del marketing de influencia

Beneficios del marketing de influencia para la empresa anunciante
Influencers y marcas, ;Cual es el tuyo?

Coémo utilizan los influencers el marketing emocional

La humanizacién de las marcas a través del influencer

UNIDAD DIDACTICA 8. ESTRATEGIAS DE MARKETING EMOCIONAL

N WD =

Marketing de contenidos

Principales Técnicas de copywritting: técnicas para generar un contenido que emocione
Comunicacién emocional

Desarrollar una estrategia de marketing experiencial

Storytelling

Lovemarks: el amor incondicional a una marca

Inteligencia Emocional Artificial. Concepto y aspectos bdsicos

Herramientas para analizar y medir el sentimiento en la red

UNIDAD DIDACTICA 9. TECNICAS Y HERRAMIENTAS DE NEUROMARKETING ORIENTADAS A LA VENTA

—_—

VN h~WLN =

Eye Tracking. Definicion

Origenes del eye tracking

Campos de investigacion

Métricas en eye tracking

Representacién de los datos

Combinaciéon de eye tracking y expresiones faciales
Entorno ideal para las pruebas de eye tracking
Registro de las expresiones faciales: Face Reading
Registro de la frecuencia cardiaca

Registro de la respuesta galvanica de la piel

UNIDAD DIDACTICA 10. MARKETING INTERNO

N A WN =

La cultura emocional empresarial

Los vinculos emocionales entre la empresa y sus empleados

Personalidad de marca, reputacion y valores corporativos para atraer y retener al talento
Tacticas y herramientas para fidelizar al cliente interno

Estrategia de marca empleadora o Employer Branding

Inteligencia emocional en las organizaciones

Comunicaciéon emocional Interna: el nuevo "must" de las organizaciones
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

PARTE 2. CONTROL Y SEGUIMIENTO DE POLITICAS DE MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING

1. Fases del plan de marketing:

1. - Diseno
2. - Implementacion
3. - Control

4. - Mejora Continua
2. Negociacién del plan de marketing en la empresa

1. - Formulacion de la estrategia de marketing

2. - Definicion de objetivos

3. - Modelos de organizacion empresarial e implantacion del plan
3. Recursos econémicos para el plan de marketing

1. - El presupuesto del plan de marketing

2. - Calculo de desviaciones de gastos

UNIDAD DIDACTICA 2. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing
1. - Control del plan anual
2. - Control de rentabilidad
3. - Control de eficiencia
4. - Control estratégico
2. Ratios de control del plan de marketing
1. - Beneficios
2. - Rentabilidad y participacion en el mercado
3. Andlisis de retorno del plan de marketing
1. - Criterios a considerar
4. Elaboracion de informes de seguimiento

PARTE 3. MARKETING Y PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

1. Concepto de marketing en el punto de venta:
1. - Determinacién de los objetivos de venta en el punto de venta
2. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones
2. Métodos Fisicos y psicologicos para incentivar la venta:
1. - Analisis del consumidor en el punto de venta
3. Andlisis del punto de venta:
1. - Superficie de venta: espacio y lineales
2. - Ubicacién del producto: optimizacion del lineal y superficie de venta
4. Gestion del surtido:
1. - Conceptos de surtido
2. - Amplitud y profundidad del surtido
3. - Planogramas
5. Animacién del punto de venta:
1. - Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. - El escaparate
UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING PROMOCIONAL

1. Conceptoy fines de la promocioén:
1. - Instrumentos de la promocién
2. - Objetivos de las acciones promocionales
3. - Tipos de promociones
2. Formas de promocién dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras
3. Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores
4. Promociones especiales
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales
3. - Legislacién sobre protecciéon de datos
7. Acciones de promocion «on line»:
1. - Internet como canal de informaciéon y comunicacién de la empresa
2. - Herramientas de promocion «on line», sitios y estilos web para la promocién de espacios
virtuales

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES

1. Eficaciay eficiencia de la acciéon promocional:
1. - Concepto de eficacia y eficiencia
2. -Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y
promociones
2. indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
1. - margen bruto
2. -tasade marca
3. - stock medio
4. -rotacién de stock
5. -rentabilidad bruta
3. Aplicaciones para el calculo y analisis de las desviaciones en las acciones promocionales
4. Aplicaciones de gestién de proyectosy tareas y hojas de calculo
1. - Cronograma de la promociéon e implantacion de productos
5. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
1. - Resultados
2. - Medidas correctoras de las desviaciones

PARTE 4. RED DE VENTAS Y PRESENTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION Y MOTIVACION DE LA RED DE VENTAS
1. Red de ventas:
1. - Sistemas comerciales y red de ventay distribucion

2. - Organizacion del sistema de ventas
3. - Relaciones entre fabricantes, distribuidores y clientes: Acuerdos comerciales
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. Estilos de liderazgo y persuasion aplicables a la red de ventas:
1. - Seleccion de la estrategia de liderazgo y habilidades personales
2. - Adaptacion del vendedor a situaciones, clientes y productos distintos
3. Técnicas de motivacién a vendedores:
1. - Reuniones periddicas
2. - Reconocimiento
3. - Incentivos, comisiones y primas
4. Formacion a vendedoresy prescriptores:
1. - Tareas de los vendedores
2. - Técnicas de persuasion e informaciéon
3. - Redes sociales y marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESENTACION Y VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1. Proceso de venta:
1. - Fases del proceso de venta
2. -Tiposy clases de venta: Venta directa, indirecta, mayorista, industrial u otras
3. - Laventa personal: caracteristicas
4. - Tareas del vendedor
5. - Descripcion del objeto de la venta: productos y servicios
2. Argumentarios de ventas:
1. - Segun tipos de productos y servicios
2. - Seguln canales de comercializaciéon
3. - Objeciones y técnicas de refutacién
4. - Garantias y proteccion al consumidor
3. Técnicas de presentacion de productos y servicio a la red de venta propia y ajena
1. - El proceso de comunicacion en la promocién y venta.
2. - Técnicas de comunicacioén aplicables a la red de ventas
3. - Aplicaciones informaticas para la presentacion de productos y servicios a la venta.

PARTE 5. PRESENTACION DE PRODUCTOS EN LA RED
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING ELECTRONICO

1. Tipos de Marketing
2. Proceso de implantacion del Marketing
3. Elmercado

UNIDAD DIDACTICA 2. LA COMUNICACION

1. Comunicacion de Internet Herramientas
2. Herramientas de Marketing Mix

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING DESDE UNA PAGINA WEB
1. Pagina Web como marketing
UNIDAD DIDACTICA 4. COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

1. ¢Qué es Comercio Electrénico?
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. Usos del comercio electrénico
3. Usuarios del comercio electrénico
4. Categorias del comercio electrénico

UNIDAD DIDACTICA 5. COMERCIO ELECTRONICO VENTAJAS E INCONVENIENTES

1. El comercio electrénico y sus ventajas
2. Inconvenientes del comercio electrénico

UNIDAD DIDACTICA 6. ACTIVIDAD DEL COMERCIO ELECTRONICO
1. ;Qué es la actividad del comercio?

UNIDAD DIDACTICA 7. DISTRIBUCION LOGISTICA EN INTERNET
1. La distribucion logistica

UNIDAD DIDACTICA 8. COMERCIO ELECTRONICO LEGISLACION

1. Ley de proteccién de datos
2. Normativas diversas

UNIDAD DIDACTICA 9. SEGURIDAD EN EL COMERCIO ELECTRONICO

Seguridad en Internet
Antivirus

Uso de las Firmas digitales
Uso del certificado digital
Protocolos de Seguridad

AN =

UNIDAD DIDACTICA 10. PAGO SEGURO MEDIANTE INTERNET
1. Modalidades de Pago Utilizada
ANEXO 1. EL COMERCIO ELECTRONICO EN ESPANA

1. Introduccién

2. Evolucion general

3. El comercio electrénico en Espaina segmentado geograficamente segln el origeny el destino de
las transacciones

ANEXO 2. MODELOS DE NEGOCIO EN EL COMERCIO ELECTRONICO
1. Introduccién
2. Clasificacion de los modelos de negocio en el comercio electrénico
3. Conclusion

PARTE 6. INGLES PROFESIONAL PARA ACTIVIDADES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES

<. EDUCA

business school



AN =

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes

Usos y estructuras habituales en la atencién al cliente/consumidor:

Diferenciacion de estilos formal e informal en la comunicacién comercial oral y escrita
Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores:

Simulaciéon de situaciones de atencion al cliente y resolucién de reclamaciones con fluidez y
naturalidad

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES

ounpkpwNn-=

Presentacion de productos/servicios:

Pautas y convenciones habituales para la deteccion de necesidades de los clientes/consumidores
Férmulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta:

Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor

Estructuras sintdcticas y usos habituales en la venta telefénica:

Simulacién de situaciones comerciales habituales con clientes: presentaciéon de
productos/servicios, entre otros

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES

PN =

b

Estructuray terminologia habitual en la documentaciéon comercial basica:

Cumplimentacién de documentacion comercial basica en inglés:

Redaccién de correspondencia comercial:

Estructuray fFérmulas habituales en la elaboracién de documentos de comunicacién interna en la
empresa en inglés

Elaboracion de informes y presentaciones comerciales en inglés

Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electrénico paraincentivar la
venta

. Abreviaturasy usos habituales en la comunicacién escrita con diferentes soportes:
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