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SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

Nuestra oferta formativa,  además de satisfacer  las  demandas del  mercado laboral  actual,  puede
bonificarse como formación continua para  el  personal  trabajador,  así  como ser  homologados en
Oposiciones  dentro  de  la  Administración  Pública.  Las  titulaciones  de  EDUCA  Business  School  se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotándolos de validez internacional en más de 160
países.
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ALIANZA EDUCA Y UNIVERSIDAD DE NEBRIJA

Educa Business School y la Universidad de Nebrija consolidan de forma exitosa una colaboración
estratégica. De esta manera, la colaboración entre Educa Business School y la Universidad de Nebrija
impulsa  un  enfoque  colaborativo,  innovador  y  accesible  para  el  aprendizaje,  adaptado  a  las
necesidades individuales de los estudiantes.

Las dos instituciones priorizan una formación práctica y flexible, adaptada a las demandas del mundo
laboral actual, y que promueva el desarrollo personal y profesional de cada estudiante. El propósito es
asimilar  nuevos  conocimientos  de  manera  dinámica  y  didáctica,  lo  que  facilita  su  retención  y
contribuye a adquirir las habilidades necesarias para adaptarse a una sociedad en constante y rápida
transformación.

Educa  Business  School  y  la  Universidad  de  Nebrija  se  han  fijado  como  objetivo  principal  la
democratización de la educación, buscando llevarla incluso a las áreas más alejadas y aprovechando las
últimas  innovaciones  tecnológicas.  Además,  cuentan  con  un  equipo  de  docentes  altamente
especializados  y  plataformas  de  aprendizaje  que incorporan tecnología  educativa  de  vanguardia,
asegurando así un seguimiento tutorizado a lo largo de todo el proceso educativo.
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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 formación online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misión de democratizar el acceso a la
educación y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la
investigación. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que está compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las
entidades que lo forman comparten la misión de democratizar el acceso a la educación y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL
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MÉTODOS DE PAGO
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Curso de Plan de Marketing (Titulación Universitaria + 6 ECTS)

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
6 ECTS

Titulación

Titulación Universitaria en Plan de marketing con 6 Créditos Universitarios ECTS. Formación Continua
baremable en bolsas de trabajo y concursos oposición de la Administración Pública.
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Descripción
Ese CURSO HOMOLOGADO DE PLAN DE MARKETING le ofrece una formación especializada en la
materia. El plan de marketing tiene como finalidad determinar y especificar cómo alcanzará la empresa
sus objetivos, facilitando, dirigiendo y coordinando los esfuerzos del departamento de marketing y
otros estrechamente vinculados. A través de este curso el alumnado aprenderá todo lo que se debe
conocer para diseñar e implantar un plan de marketing en la empresa. ES UN CURSO HOMOLOGADO
BAREMABLE PARA OPOSICIONES.

Objetivos

Adquirir conocimientos sobre el plan de marketing y sus aspectos más característicos.
Conocer cuáles son las facilidades que presenta el plan y las oportunidades que aporta a las
organizaciones.
Conocer los aspectos más relevantes del plan de marketing y el modo más adecuado de realizar
su presentación.

A quién va dirigido
Ese CURSO HOMOLOGADO DE PLAN DE MARKETING está dirigido a todas aquellas personas del
mundo del marketing y la gestión empresarial interesados en ampliar o actualizar sus conocimientos
en esta materia, así como a cualquier persona que por cuestiones profesionales o personales quieran
formarse en el ámbito de Marketing y Comunicación, y que quieran conseguir una TITULACIÓN
UNIVERSITARIA HOMOLOGADA.

Para qué te prepara
Ese CURSO HOMOLOGADO DE PLAN DE MARKETING te prepara para desarrollar unos conocimientos
específicos dentro del área del marketing, gracias a los cuales podrás adquirir los conocimientos
adecuados para desenvolverte de forma profesional en la elaboración e implantación de un plan de
marketing en la empresa.

Salidas laborales
Marketing y Comunicación
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TEMARIO

MÓDULO 1. INVESTIGACIÓN Y ESTRATEGIA COMERCIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INDICADORES MICROECONÓMICOS Y MACROECONÓMICOS PARA LA VENTA

Ley de la oferta y demanda1.
El precio y la elasticidad de la demanda2.
Indicadores económicos3.
Economía monetaria: Dinero e inflación4.
Crecimiento económico5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipología del entorno1.
Análisis del entorno general (PEST/EL)2.
Análisis del entorno específico3.
Análisis de PORTER4.
Amenaza de entrada de nuevos competidores5.
Amenaza de productos sustitutivos6.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA

El perfil estratégico de la empresa1.
Análisis DAFO2.
Las matrices de cartera de productos como modelos de análisis estratégico3.
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado4.
Matriz General-Electric McKinsey o de posición competitiva-atractivo del sector5.
Matriz ADL o de posición competitiva-madurez del sector6.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. DESARROLLO Y EVOLUACIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

Los distintos enfoques de ventas1.
Venta tradicional2.
Venta consultora3.
Venta estratégica4.
Venta asociativa5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. DEFINICIÓN Y DELIMITACIÓN DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las organizaciones1.
El mercado: concepto y delimitación2.
El mercado de bienes de consumo3.
El mercado industrial4.
El mercado de servicios5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. LA SEGMENTACIÓN DEL MERCADO
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Importancia de la segmentación del mercado en la estrategia de las organizaciones1.
Los criterios de segmentación de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una2.
segmentación eficaz
Las estrategias de cobertura del mercado3.
Las técnicas de segmentación de mercados a priori y a posteriori4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. LAS DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

El concepto de producto, los atributos formales del producto: la marca, el envase y la etiqueta1.
Las estrategias de diferenciación y de posicionamiento del producto2.
El proceso de diseño y desarrollo de nuevos productos3.
El ciclo de vida del producto4.
Los modelos de análisis de la cartera de productos5.
Estrategias de crecimiento que pueden seguir las empresas6.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. LAS DECISIONES SOBRE DISTRIBUCIÓN

El canal de distribución: concepto, utilidades e importancia1.
Los componentes del canal de distribución Funciones2.
El diseño del canal de distribución: factores condicionantes, longitud e intensidad3.
Una clasificación de las formas comerciales4.
El merchandising5.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. LAS DECISIONES SOBRE PRECIOS

Introducción1.
El precio como instrumento de las decisiones comerciales: concepto e importancia2.
Los factores condicionantes en la decisión de fijación de precios3.
Los procedimientos de fijación de precios: métodos basados en costes, en la competencia y en la4.
demanda
Estrategias de fijación de precios5.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. LAS DECISIONES SOBRE COMUNICACIÓN

La comunicación comercial: concepto e importancia1.
Los factores condicionantes de la estrategia y del mix de comunicación comercial2.
El mix de comunicación comercial: la venta personal, la publicidad, las relaciones públicas, la3.
promoción de ventas y el marketing directo
La comunicación global de la empresa: imagen corporativa4.

MÓDULO 2. PLAN DE MARKETING Y VENTAS

UNIDAD DIDÁCTICA 1. TIPOLOGÍAS DE VENTAS

Venta directa1.
Venta a distancia2.
Venta multinivel3.
Venta personal4.
Otros tipos de venta5.
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UNIDAD DIDÁCTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES

Contextualización de las relaciones fabricantes-distribuidores1.
Técnicas de negociación con proveedores2.
Red de proveedores y clientes3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISIÓN DE CUOTAS Y VENTAS

Métodos de previsión y utilidad1.
Análisis geográfico de las zonas de ventas2.
Fijación de objetivos3.
Diferencias entre objetivos y previsiones4.
Cuotas de actividad5.
Cuotas de participación6.
Cuotas económicas y financieras7.
Estacionalidad8.
El plan de ventas9.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. POLÍTICA DE FIJACIÓN DE PRECIOS

Análisis de la sensibilidad del precio1.
Discriminación de precios2.
Estrategias de precio3.
Políticas de descuento4.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. FIDELIZACIÓN DE CLIENTES

Objetivos y factores de los programas de fidelización1.
Conceptos de fidelización2.
Programas multisectoriales3.
Captación y fidelización de clienteS4.
Estructura de un plan de fidelización5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. EXPERIENCE CUSTOMER

Cómo monitorizar la experiencia del cliente1.
Métricas de satisfacción y experiencia del cliente2.
Generando valor añadido a cada cliente3.
Neuromarketing4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. KEY ACCOUNT MANAGER

El rol del KAM1.
Tipos de estrategias segmentadas por cliente2.
Creación de relaciones duraderas (fidelización)3.
Negoción de grandes cuentas y clientes potenciales4.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising1.
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Condiciones ambientales2.
Captación de clientes3.
Diseño interior4.
Situación de las secciones5.
Zonas y puntos de venta fríos y calientes6.
Animación7.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. PLANIFICACIÓN PRESUPUESTARIA

Proceso de planificación de la empresa1.
Estructura del control2.
Organización del proceso presupuestario3.
Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario4.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducción1.
Seguimiento y control del presupuesto de explotación2.
Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiación3.
Seguimiento y control del presupuesto de tesorería4.
Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas5.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. CREACIÓN DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS

Técnicas básicas de selección de personal1.
La heterogeneidad del grupo2.
Diferentes tipos de equipo3.
Estrategias de cohesión y comunicación en el equipo4.
Determinación de roles dentro del equipo de ventas5.
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Solicita información sin compromiso

Telefonos de contacto

España +34 900 831 200 Argentina 54-(11)52391339

Bolivia +591 50154035 Estados Unidos 1-(2)022220068

Chile 56-(2)25652888 Guatemala +502 22681261

Colombia +57 601 50885563 Mexico +52-(55)11689600

Costa Rica +506 40014497 Panamá +507 8355891

Ecuador +593 24016142 Perú +51 1 17075761

El Salvador +503 21130481 República Dominicana +1 8299463963

!Encuéntranos aquí!

Edificio Educa Edtech

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

formacion@euroinnova.com

www.euroinnova.com

Horario atención al cliente

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

¡Síguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

España     

Latino America  

Reública Dominicana  
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https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
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https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
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https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.tiktok.com/@euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
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https://www.facebook.com/euroinovalatinoamerica
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