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INESEM BUSINESS SCHOOL

SOMOS INESEM

INESEM es una Business School Online especializada con un fuerte sentido transformacional. En un
mundo cambiante donde la tecnologia se desarrolla a un ritmo vertiginoso nosotros somos activos,
evolucionamos y damos respuestas a estas situaciones.

Apostamos por aplicar la innovacién tecnoldgica a todos los niveles en los que se produce la
transmision de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos mas
demandados en el mercado laboral; profesionales innovadores, emprendedores, analiticos, con
habilidades directivas y con una capacidad de anadir valor, no solo a las empresas en las que estén
trabajando, sino también a la sociedad. Y todo esto lo podemos realizar con una base sélida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

ALIANZA INESEM Y UNIVERSIDAD DE NEBRIJA

INESEM vy la Universidad de Nebrija han consolidado con éxito una colaboracién estratégica. Esta
asociacion impulsa un enfoque colaborativo, innovador y de facil acceso para el aprendizaje, adaptado
a las necesidades individuales de los estudiantes.

Ambas entidades priorizan una formacién practica y adaptable, ajustada a las demandas del mercado
laboral actual, y que fomente el crecimiento personal y profesional de cada estudiante. El propésito es
absorber nuevos conocimientos de manera dinamica y didactica, lo que facilita su retencién y ayuda a
adquirir las habilidades necesarias para adaptarse a una sociedad en constante evolucién.

INESEM y la Universidad de Nebrija tienen como objetivo principal democratizar la educacién,
extendiéndola incluso a las dreas mdas remotas y aprovechando las Gltimas innovaciones tecnoldgicas.
Ademas, cuentan con un equipo de docentes altamente especializados y plataformas de aprendizaje
que incorporan tecnologia educativa de vanguardia, garantizando un seguimiento personalizado
durante todo el proceso educativo.
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RANKINGS DE INESEM

INESEM Business School ha obtenido reconocimiento tanto a nivel nacional como internacional debido
a su firme compromiso con la innovacion y el cambio.

Para evaluar su posicién en estos rankings, se consideran diversos indicadores que incluyen la
percepcion online y offline, la excelencia de la institucién, su compromiso social, su enfoque en la
innovacién educativay el perfil de su personal académico.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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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 interaccién del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios proyectos
multidisciplinares de [+D+i, con participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

: 1. Flexibilidad

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

2. Accesibilidad

[_r\éd_rll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacién
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

.5({‘?. Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompahamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en
su drea de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando
los procesos a las necesidades del mercado laboral.

304

3o

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucién impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece
un aprendizaje practico y significativo, garantizando el desarrollo
profesional.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM

1. Nuestra Experiencia

Mas de 18 afos de experiencia. 25% de alumnos internacionales.

Mas de 300.000 alumnos ya se han for- 97% de satisfaccion

mado en nuestras aulas virtuales .
100% lo recomiendan.

Alumnos de los 5 continentes. Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Inesem.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Inesem cuenta con un equipo humano formado por mas 400 profesionales.
Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura que facilita la mayor
calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE

Estudia cuando y desde donde Pretendemos que los nuevos

quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
Inesem cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del equipo
profesionales que haran de tu estudio una de tutorizacién durante toda tu
experiencia de alta calidad educativa. experiencia como estudiante
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4. Calidad AENOR

Somos Agencia de Colaboraciéon N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

Nuestros procesos de ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

.
DELACALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 2 LTD

5. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansién Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
&> educapay

Fracciona el pago de tu curso en cémodos plazos y sin interéres de forma segura.

@ @ visa Proya

mastercard maestro

% bizum  amazonpay .'Pay SPay

Mos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

[©Z¢] mese® iscover (@efecty (©)Dumoh CMR

y muchos mas...

() inesem



INESEM BUSINESS SCHOOL

Curso en Marketing Farmaceutico. Merchandising (Titulacién Universitaria
+ 8 Créditos ECTS)

DURACION
200 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulacion

Titulacién Universitaria con 8 créditos ECTS Expedida por la Universidad Antonio de Nebrija como
Formacién Continua (NFC) (Baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracion
Publica).

Descripcion

Este Curso Superior en Marketing Farmaceutico. Merchandising aporta los conocimientos requeridos
para desenvolverse de manera profesional en el entorno del marketing farmacéutico, Gtil en ésta rama
que estd en constante cambio y crecimiento ya que se requieren profesionales que conozcan las
herramientas existentes para conseguir clientes y fidelizarlos. Este curso le permite especializarse en
marketing aplicado a las farmacias y merchandising obteniendo la capacidad de establecer estrategias
para mejorar la productividad de cualquier centro farmacéutico. Desde INESEM te lo ponemos facil
con nuestra metodologia online y los mejores tutores académicos, los cuales te resolveran cualquier
duda o problema.
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Objetivos

Adquirir una vision de conjunto del sector farmacéutico y definir el papel del marketing en el
marco competitivo

Ser capaz de desarrollar de estrategias para una gestioén eficaz y de calidad en este sector.
Desarrollar los conocimientos y competencias necesarios para diseiiar un plan de marketing para
cualquier producto/servicio.

Analizar situaciones, disefar estrategias y tomar decisiones en Marketing en el &mbito
farmacéutico.

Aprendery aplicar las distintas técnicas de merchandising en farmacias.

Gestionar eficazmente el lineal y el stock de una farmacia.

Para qué te prepara

El Curso Superior en Marketing Farmaceutico. Merchandising esta dirigido a farmacéuticos/as
interesados en adquirir conocimientos en marketing farmacéutico y merchandising para asi poder
implantar estrategias y técnicas en farmacias, asi como a profesionales del sector que deseen
formarse en esta especialidad.

A quién va dirigido

Este Curso Superior en Marketing Farmaceutico. Merchandising le prepara para desenvolverse de
manera profesional en la oficina de farmacia, especializdndose en el marketing farmacéutico y
merchandising. Aprendera a desarrollar estrategias de marketing y merchandising en cualquier centro
farmacéutico. Sabra gestionar el stock y optimizar el lineal en el punto de venta, asi como implantar
técnicas de animacion.

Salidas laborales

Gracias al Curso Superior en Marketing Farmaceutico. Merchandising obtendras los conocimientos
necesarios con lo que podras dedicar tu carrera profesional como experto en marketing farmacéutico
y merchandising, pudiendo trabajar en cualquier farmacia implantando estrategias de marketingy
merchandising. Si tienes una farmacia, este curso mejorara la productividad de tu empresa.
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TEMARIO

MODULO 1. MARKETING EN FARMACIA

UNIDAD DIDACTICA 1. PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1. Evolucién del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacién
del alcance del marketing

2. La funcion del marketing en el sistema econémico

3. El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de
la empresa Las tendencias actuales en el marketing

4. Marketing y direccion estratégica

UNIDAD DIDACTICA 2. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las Organizaciones

El mercado: Concepto y delimitacién
El mercado de bienes de consumo

El mercado industrial

El mercado de servicios

vhwn=

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Importancia de la estrategia de segmentacion del mercado en la estrategia de las
organizaciones

2. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales Requisitos para una
segmentacioén eficaz

3. Las estrategias de cobertura del mercado

4. Las técnicas de segmentacién de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 4. LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y EL MARKETING

1. Los componentes de un sistema de informaciéon de marketing
2. Concepto, objetivosy aplicaciones de la investigacién de mercados
3. Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacién de mercados

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Tipos de disefio de la investigacion de los mercados
Segmentacion de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. EL ENTORNO FARMACEUTICO
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Estructura del mercado farmacéutico y su regulacion
Sistemas de registro de medicamentos

Distribucién fFarmacéutica

Estructura de un laboratorio farmacéutico
Principales factores en el desarrollo de farmacos

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. MARKETING FARMACEUTICO

Marketing farmacéutico

Servicio cientifico

Tipos de mercados farmacéuticos
Regulacién de la publicidad y promocién
Patentes y marcas

Asociaciones profesionales

Politica de producto

Politica de precio

Politica de distribucion

Comunicacién farmacéutica

VNN AWM=

—_—

UNIDAD DIDACTICA 8. PLANIFICACION DE MARKETING

1. Técnicas de prevision de ventas

2. Marketing estratégico

3. El plan de marketing

4. Auditoria del plan de marketing: control externo e interno

UNIDAD DIDACTICA 9. VENTAS

Red de ventas

Visita Médica

Micromarketing

Prevision de ventas

Elementos financieros en marketing farmacéutico

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 10. FARMACOLOGIA Y MARKETING ESPECIALIZADO

Biofarmacia

Formas farmacéuticas

Marketing de genéricos

Marketing de productos hospitalarios
Marketing personal

nhwn =

MODULO 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definicionesy conceptos relacionados
3. Divisién del mercado

inesem
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UNIDAD DIDACTICA 2. EL CONSUMIDOR

N AWM=

El consumidory sus necesidades

La psicologia: mercado

La psicologia: consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Factores de influencia en la conducta del consumidor
Modelos del comportamiento del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 3. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

N A WN =

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informaciény formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PROCESO DE COMPRA

AN =

Proceso de decisién del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Variables que influyen en el proceso de compra

UNIDAD DIDACTICA 5. VENTAS

1.
2.
3.
4.

Introduccién

Teorias de las ventas
Tipos de ventas
Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 6. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

N hAWN =

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacion no verbal

UNIDAD DIDACTICA 7. ANIMACION EN EL PUNTO DE VENTA

Ver en la web
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Merchandising

Condiciones ambientales
Captacién de clientes
Diseno interior

Situacion de las secciones
Animacién

Mobiliario

La Circulacién de los Clientes
Distribucién de las secciones
La carteleria y senalizacion

UNIDAD DIDACTICA 8. EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA

NoubkhwnN=

Introduccién

La identidad, logo y rétulo

Entrada al establecimiento

Acciones para tener un comercio actual

;Donde establezco el punto de venta?

(Por qué es importante la imagen exterior de mi punto de venta?
El escaparate

UNIDAD DIDACTICA 9. EL LINEAL

AN =

Optimizacion de lineas

La implantacion del lineal

Los diferentes niveles del lineal

El valor de las diferentes zonas o niveles
Presentacion de los productos del lineal

UNIDAD DIDACTICA 10. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING

AN =

Concepto de merchandising

Andlisis de la promocién en el punto de venta
Tipos de promociones en el punto de venta

Tipos de periodos para animar el establecimiento
Controles en la linea de aspiracion

UNIDAD DIDACTICA 11. LA PUBLICIDAD EN EL PUNTO DE VENTA (PLV)

AN =

(Como gestionar eficazmente el drea expositiva?
La publicidad en el lugar de venta (PLV)
Objetivos de la publicidad

Elementos de venta visual

Medios Publicitarios

UNIDAD DIDACTICA 12. GESTION DE STOCKS

1.

El stock

2. Tipos de stocks

3.

Nivel de stock

Ver en la web
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4. Costes de inventario
5. Control de inventarios
6. Gestién integrada de inventarios
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iMatricularme ya!

Telefonos de contacto
Y

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

@

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes:
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