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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace mas de 20 afos. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educacién online, esta escuela de formacién crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formacién
eminetemente practica.

Nuestra vision es ser una institucién educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educaciéon competente y acorde con la realidad profesional en busca del reciclaje
profesional. Abogamos por el aprendizaje significativo para la vida real como pilar de nuestra

metodologia, estrategia que pretende que los nuevos conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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RANKINGS DE EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a
nivel nacional e internacional, gracias por su apuesta de democratizar la educacién y apostar por la
innovacion educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la reputacién online y offline, la
calidad de la institucién, la responsabilidad social, la innovaciéon educativa o el perfil de los
profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova 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 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 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 dénde, cuando y como quera.

<I@-

2. Accesibilidad
[_@ill Cercania y comprensién. Democratizando el acceso a la educacion
LAl trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de

seguir formandose.

3. Personalizacion

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

3

4. Acompanamiento / Seguimiento docente

Orientacién 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.

304

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucion 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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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA

1 o Nuestra Experiencia

v/ Méas de 18 aios de experiencia. v/ 25% de alumnos internacionales.

+/ Més de 300.000 alumnos ya se han v/ 97% de satisfaccion

formado en nuestras aulas virtuales < 100% lo recomiendan

v/ Alumnos de los 5 continentes. v/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Euroinnova.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Euroinnova 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
E Estudia cuando y desde donde ,5‘{"{1, Pretendemos que los nuevos
L l
11 quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
’
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
r@j . . CCJ .
™M | Euroinnova cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del
— . . . 0 O ) o
profesionales que haradn de tu estudiouna MM equipo de tutorizacién durante toda
experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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4. Calidad Aenor

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

v Nuestros procesos de ensenanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001

D LACALIDAD AENTAL {IQNET
1509001 150 14001 ° LTD
5. Confianza
Contamos con el sello de Confianza Online y O
colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones PUblicas y Empresas Software a nivel CONFIANZA
ONL

Nacional e Internacional.

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacién una editorial y una imprenta digital industrial.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION



https://euroinnova.edu.es/master-store-management

FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master 100 % sin intereses y disfruta de las becas disponibles. jContacta
con nuesktro equipo experto para saber cual se adapta mas a tu perfil!
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

<> innovapay

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

.y

D @D visa proyra

mastercard maestro

z bizum  amazonpay i Pay 5 Pay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 19 discovir @efecty @)pamae CMR

y muchos mas...

COMFIAMIA
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Master en Store Management + Titulacion Universitaria

DURACION
@ MODALIDAD
IACH} ONLINE
8 ACOMPANAMIENTO
Q‘) f) PERSONALIZADO
CREDITOS
8 ECTS

Titulacién

Este Master en Store Management le prepara para tener una vision amplia y precisa del sector
comercial, realizando estrategias de venta profesional y haciendo hincapié en aspectos como la
comunicaciony la fidelizacion.

EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con Numero de Documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accion Formativa
de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de EUROINNOVA en la convocatoria de XXX
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con ndmero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX

Con un nivel de aprovechamiento ALTO

¥ para que conste expido la presente TITULACION en

Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

La Direccién General Firma del Alumno/a

NOMBRE DEL DIRECTOR ACADEMICO sello NOMBRE DEL ALUMNO

Ver en la web EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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Descripcion

Este Master en Store Management le ofrece una formacion especializada en la materia. Si se dedica al
entorno de la gestién comercial y ventas y desea conocer las técnicas para dirigir equipos comerciales
este es sumomento, con el Master en Store Management podra adquirir los conocimientos oportunos
para gestionar a grupos de ventas, aplicando técnicas de comunicacién en general y desarrollando
estrategias profesionales. El Store Manager es responsable de la supervisién de todas las operaciones
en una tienda minorista: gestionar el personal de tienda, contabilidad, seguridad y garantizar el estado
de la tienda en general. En cuanto a que es el responsable de la rentabilidad, debe desarrollar e
implementar medidas concretas para reducir costes. Y por ultimo, es el responsable de la atencién al
cliente, por lo que suele intervenir en el caso de clientes complejos.

Objetivos

e Conocer la naturaleza del equipo de ventas.

* Ejercer liderazgo en el equipo comercial.

o Aplicar técnicas para motivar al equipo de ventas.

e Conocer las técnicas de comunicacion en la venta.

e Aportar al alumno los conocimientos y habilidades necesarias para llevar a cabo las actividades
propias de un departamento de recursos humanos.

e Programar la actuacion en la venta a partir de parametros comerciales definidos y el
posicionamiento de empresa/entidad.

¢ Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes
canales de comercializacion distintos de Internet.

¢ Gestionar la fuerza de ventas y coordinar al equipo de comerciales.

¢ Adoptar criterios comerciales en el disefo de paginas para la comercializacién aplicando técnicas
de venta adecuadas.

¢ 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.

» Realizar presentaciones de distintos tipos de productos y servicios a la red de venta, aplicando
técnicas de comunicacién verbal y no verbal adecuadas y utilizando en su caso aplicaciones
informaticas de presentacion.

e Conocer los fundamentos generales del marketing.

¢ Adquirir conocimientos sobre el marketing sensorial o sensitivo.

¢ Aplicar las tecnologias y técnicas del neuromarketing.

¢ Conocer las técnicas tanto cualitativas y cuantitativas para conocer el comportamiento del
consumidor.

e Aplicar el neuromarketing para dar soluciones al mercado.

¢ Conocer las técnicas neurocientificas en el neuromarketing.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

Ver en la web



https://euroinnova.edu.es/master-store-management

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

Para qué te prepara

Este Master de Store Manager esta dirigido a profesionales del entorno comercial que deseen ampliar
su formacion y realizar estrategias de gestion de equipos de ventas.

A quién va dirigido

Este Master en Store Management le prepara para tener una visién amplia y precisa del sector
comercial, realizando estrategias de venta profesional y haciendo hincapié en aspectos como la
comunicaciény la fidelizacion.

Salidas laborales

Store Manager / Entorno comercial / Ventas / Liderazgo de equipos comerciales.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

PARTE 1. DIRECCION Y GESTION DE EQUIPOS
COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. LA NATURALEZA DEL EQUIPO DE VENTAS

El vendedor

Tipologia de vendedores

Propiedades del buen vendedor

Exito en las ventas

Actividades del vendedor

Psicologia aplicada a la venta

Recomendaciones para mejorar la comunicaciéon
Actitud y comunicacién no verbal

N AWM=

UNIDAD DIDACTICA 2. EJECUCION DE LIDERAZGO EN EL EQUIPO COMERCIAL

Gestién vs liderazgo

El lider de equipos

Liderazgo desde la planificacién comercial
Liderazgo desde la negociacion con los clientes
Coaching de ventas

Modelos de gestion de equipos

ounpkhwn=

UNIDAD DIDACTICA 3. EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Tipos de equipos

Cohesién y comunicacién en el equipo
Determinacién de roles dentro del equipo de ventas

nhwpn~

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS PARA MOTIVAR AL EQUIPO DE VENTAS

Motivacion personal del equipo de ventas
Teorias de la motivacion

Técnicas de motivacion

Satisfaccion en el trabajo

Motivaciones econémicas

Motivacion a largo plazo

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION

1. Introduccién a la negociacién
2. Los procesos de negociacion

Ver en la web

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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Tipologia de las negociaciones

Las conductas de los buenos negociadores
Fases de la negociacion

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Elementos practicos de negociacion

UNIDAD DIDACTICA 6. LA COMUNICACION EN LA VENTA

o

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

N A WN =

Introduccién

Defectos del emisor

Defectos del receptor

Leyes de la Comunicacién

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacién

Mensajes que facilitan el didlogo

La retroalimentacion

Ruidos y barreras en la comunicacién
Superacion de las barreras en la comunicaciéon
La expresion oral en la venta

Cémo llevar a cabo la expresion oral en la venta
La expresion escrita en la venta

Las veinte sugerencias para la comunicacién escrita
La escucha en la venta

Como mejorar la capacidad de escuchar

Tipos de Preguntas

La comunicacién no verbal

Emitiendo seinales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

La asertividad

Tipos de personas

UNIDAD DIDACTICA 7. LOS CALL CENTERS

N A WN =

P N N T Y W N
VA WN= OV

Factores de la comunicacion comercial

Procesos para mejorar la comunicacion
Comunicacion interna

Dispositivos de Informacion

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacion verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacion Escrita

Técnicas y procesos de negociacion

Bases fundamentales de los procesos de negociacién

. Las conductas de los buenos/as negociadores/as
. Estrategiasy tacticas en la negociacién

. Fases de la negociacién

. Los Call Centers

. La atencion al cliente/a en el siglo XXI

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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PARTE 2. GESTION DE RRHH

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE PLANTILLAS

NouvbkwbhN =

Introduccién

Concepto de planificacién de Recursos Humanos

Importancia de la planificaciéon de los Recursos Humanos: ventajas y desventajas
Objetivos de la planificacion de Recursos Humanos

Requisitos previos a la planificacion de Recursos Humanos

Modelos de planificacién de los Recursos Humanos

El caso especial de las Pymes

UNIDAD DIDACTICA 2. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO

1.
2.
3.

Descripcién y Analisis de Puestos de Trabajo
El proceso de analizar los puestos de trabajo
El analisis de la informacion

UNIDAD DIDACTICA 3. RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

N A WN =

Introduccién

Reclutamiento: definicién

Canales de reclutamiento

Tipos de candidaturas

Intermediarios y mediadores en el proceso del reclutamiento
Seleccién. La entrevista laboral

Formas de solicitud de empleo

Asi inflan el curriculum los candidatos

UNIDAD DIDACTICA 4. FORMACION

NouvkrwbhN=

La formacion como opcidn estratégica

El servicio de formacién en la organizacién
La elaboracion del plan de formacion

La propuesta del plan de formacién
Gestioén del plan de formacion

Proceso de gestién de acciones formativas
Evaluacién del plan de formacion

UNIDAD DIDACTICA 5. INTRODUCCION A LAS COMPETENCIAS

Rl ol

Las competencias, un nuevo enfoque para la gestién empresarial
Competencias en el contexto laboral

;Coémo se adquieren las competencias?

Competencias, tipologiay significado

UNIDAD DIDACTICA 6. POLITICAS DE GESTION DE PERSONAS

1.

;Qué es la gestién por competencias?

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

Ver en la web
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Formacion basada en competencias

La evaluacion en el modelo de gestién por competencias
Herramientas de evaluacién

Politica de retribucién

El clima laboral, la motivaciény la satisfaccion en el trabajo

Nouybhw

UNIDAD DIDACTICA 7. CONTRATOS (). LA RELACION LABORAL

1. El contrato de trabajo
2. Las empresas de trabajo temporal (ETT)
3. Tiempo de trabajo

UNIDAD DIDACTICA 8. CONTRATOS (II). MODALIDADES DE CONTRATACION

Tipologias y modalidades de contrato de trabajo

Contratos indefinidos

Contratos temporales

Contratos para personas con discapacidad

Transformacion en indefinidos de los contratos en practicas, de relevo y de sustituciéon por
anticipaciéon de la edad de jubilacién

Otros tipos de contratos

. Modificaciones sustanciales del contrato de trabajo

8. Ineficacia, suspension y extincién del contrato de trabajo

AN =

No

UNIDAD DIDACTICA 9. GESTION DE NOMINAS Y COTIZACIONES A LA SEGURIDAD SOCIAL

El Salario

Cotizacion a la Seguridad Social
Retenciéon por IRPF

Relacioén de ejercicios resueltos

PN

UNIDAD DIDACTICA 10. FUNDAMENTOS BASICOS SOBRE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

El trabajoy la salud

Los riesgos profesionales

Factores de riesgo

Consecuencias y dafnos derivados del trabajo

Marco normativo basico en materia de prevencién de riesgos laborales
Organismos publicos relacionados con la seguridad y salud en el trabajo

ounpkpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 11. RIESGOS GENERALES Y SU PREVENCION EN LA EMPRESA

Introduccion

Riesgos en el manejo de herramientas y equipos

Riesgos en la manipulacion de sistemas e instalaciones
Riesgos en el almacenamiento y transporte de cargas
Riesgos asociados al medio de trabajo

Riesgos derivados de la carga de trabajo

La proteccién de la seqguridad y salud de los trabajadores

Noukrwdh =

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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UNIDAD DIDACTICA 12. ACTUACION EN EMERGENCIAS Y EVACUACION

NoubkhwnN=

Tipos de accidentes

Evaluacion primaria del accidentado

Primeros auxilios

Socorrismo

Situaciones de emergencia

Planes de emergencia y evacuacién

Informacién de apoyo para la actuacién de emergencias

PARTE 3. MARKETING Y JEFE DE VENTAS
MODULO 1. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w

Nouwvhk

Estructura del entorno comercial

Férmulas y formatos comerciales

Evolucién y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informaciény
actualizaciéon comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.
3.

El vendedor profesional
Organizacién del trabajo del vendedor profesional
Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

AW

Dinamizacién y direcciéon de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

ounhkhwn-=

Tipos de venta.

Fases del proceso de venta.
Preparacion de la venta.
Aproximacion al cliente.
Analisis del producto/servicio.
El argumentario de ventas.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

Presentacion y demostracién del producto/servicio.
Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentaciéon comercial.

Técnicas para la refutacion de objeciones.

Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicacién no presenciales.

N AWM=

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales.

2. Estrategias de fidelizacién.

3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
4. Aplicaciones de gestién de relaciones con el cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 7. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA

Conflictos y reclamaciones en la venta.

Gestién de quejas y reclamaciones.

Resoluciéon de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
Juntas arbitrales de consumo.
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UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1. Las relaciones comerciales a través de Internet.
2. Utilidades de los sistemas «on line».

3. Modelos de comercio a través de Internet.

4, Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 9. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

Elinternauta como cliente potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.

Tiendas virtuales.

Medios de pago en Internet.

Conflictos y reclamaciones de clientes.

Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestién de contenidos.

MODULO 2. MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.

ounpkrwn-=

1. Fases del plan de marketing:
1. - Diseno.
2. - Implementacion.
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3. - Control.
4. - Mejora Continua.
2. Negociacién del plan de marketing en la empresa.
1. - Formulacién de la estrategia de marketing.
2. - Definicion de objetivos.
3. - Modelos de organizacién 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 11. 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.

UNIDAD DIDACTICA 12. 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 psicoldgicos 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: optimizacién 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.
2. - El escaparate.

UNIDAD DIDACTICA 13. 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 establecimig
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1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segln el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales.
3. - Legislacion sobre proteccion de datos.
7. Acciones de promocién «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 promocion de espacios
virtuales.

UNIDAD DIDACTICA 14. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.

1. Eficaciay eficiencia de la acciéon promocional:
1. - Concepto de eficaciay 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. - tasa de 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 promocién e implantacién de productos.
5. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
1. - Resultados.
2. - Medidas correctoras de las desviaciones.

PARTE 4. NEUROMARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. HERRAMIENTAS DEL NEUROMARKETING Y SU APLICACION EN LA FUERZA DE
VENTAS

1. Definicion y objetivos del Neuromarketing
2. Evolucion del marketing al neuromarketing
3. Aplicaciones del neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACIONES PROFESIONALES Y AMBITOS DE ACTUACION DEL
NEUROMARKETING

1. Perfil profesional en Neuromarketing
2. El neuromarketing en el mercado

UNIDAD DIACTICA 3. ALCANCE Y LIMITACIONES DEL NEUROMARKETING APLICADOS A LOS CANALES
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DE VENTAS

1. Alcance del Neuromarketing
2. Limitaciones del Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 4. SITUACION ACTUAL DEL NEUROMARKETING Y TENDENCIAS FUTURAS

1. El Neuromarketing actual
2. Tendencias en Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 5. MOTIVACION Y EMOCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING

1. Motivacion. Definicion y aspectos bdsicos
2. Emocion. Definicion y aspectos basicos

UNIDAD DIDACTICA 6. PERCEPCION Y ATENCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING

Percepcion. Definicién y aspectos basicos
La percepcion selectiva

La percepcion de acontecimientos
Atencién. Definicién y aspectos basicos
Taxonomia de la atencién

Los filtros del cerebro

El ojo del espectador

Percepcion y atencién. Caso de estudio
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UNIDAD DIDACTICA 7. APRENDIZAJE. HERRAMIENTA PARA UNA ESTRATEGIA DE NEUROMARKETING

1. Aprendizaje. Definicién y aspectos basicos

2. Clasificacion de los estilos del aprendizaje asociados a la Neurociencia
3. Teorias psicolégicas del aprendizaje

4. Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales

UNIDAD DIDACTICA 8. MEMORIA Y NEUROMARKETING

1. Memoria. Definiciéon y aspectos basicos
2. Consolidacién y reconstruccion de la memoria
3. Neurocienciay memoria

UNIDAD DIDACTICA 9. INFLUENCIAS DEL CONSUMIDOR

1. Influencias internas

2. Influencias externas

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

UNIDAD DIDACTICA 10. EXPERTO EN TECNICAS DE MARKETING SENSORIAL

1. Del comprador sensorial al cliente recurrente
2. Elcliente como prescriptor
3. Elcircuito de la dopamina
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4. Efectos del marketing ante estimulos psicolégicos
5. Proceso de cambio de los habitos de consumo
6. Generaciéon de ventas recurrentes

UNIDAD DIDACTICA 11. EXPERTO EN TECNICAS DE NEUROMARKETING ESTRATEGICO

1. Segmentacién de mercado
2. Neurosegmentacion
3. Lademanda en el neuromarketing estratégico

UNIDAD DIDACTICA 12. EXPERTO EN TECNICAQS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS

Las 4 Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa
La neurocomunicacién en la venta

Estrategias producto servicio

Packaging y neuromarketing

Factor precio en neuromarketing
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¢Te ha parecido interesante esta informacion?

Si aun tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estard encantado de resolverlas.

Pregldntanos sobre nuestro método de formacién, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conécenos.

Solicita informacion sin compromiso

Llamadme gratis jMatricularme ya!

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.° 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

Q +34958050200
formacion@euroinnova.com

@& www.euroinnova.edu.es

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes: 9:00 a 20:00h

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

@XOm®
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