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DIPLOMADO DE MERCHANDISING
FARMACEUTICA

Nuestro Diplomado en Merchandising
Farmaceéutico estéa disefado para capacitar a los
profesionales del sector farmacéutico en las
mejores practicas y estrategias de
merchandising aplicadas especificamente a este
campo. A lo largo del programa, los participantes
adquiriran una comprension integral de los
principios y técnicas de merchandising, lo que
les permitira optimizar la presentacion y venta
de productos farmaceuticos en el punto de
venta, asi como desarrollar estrategias eficaces
para aumentar la visibilidad y la demanda de
productos.

Se enfoca en una variedad de temas, como el
disefo y la distribucion del punto de venta, las
técnicas de visual merchandising, las estrategias
de comunicacidon omnicanal y las promociones
dentro del contexto farmaceéutico. Los
estudiantes aprenderan a planificar y ejecutar
actividades comerciales que se alineen con las
regulaciones legales y eticas del sector, al
tiempo que aprovechan las tendencias actuales
para maximizar los resultados de sus campanas
de merchandising.
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POR QUE REALIZAR
EL DIPLOMADO

E

El realizar un diplomado eleva Te brinda la oportunidad de
el conocimiento y nivel

acadéemico de la persona,
convirtiendola en un elemento
fundamental dentro de un
esquema de trabajo; su
trascendencia radica en el

adquirir conocimientos
actualizados y estar al tanto
de las ultimas tendencias y
avances entu
area de interés. Realizar un

_ diplomado en un area que te
desarrollo de competencias . .
.. apasiona puede brindarte
adicionales que . ‘s
. una gran satisfaccion
adquiere, su proceso T +
formativo se vuelve mas personal. fe permite

solido y por ende se convierte ¢4

en un candidato mas atractivo f
para cubrir un

puesto preponderante.

profundizar en un tema que
te interesaytedala
oportunidad de contribuir de
manera significativa en ese
campo.




Los estudios de postgrado
consisten no solo en adquirir
conocimientos por parte del

participante.

Nuestra funcion es centrar los
objetivos de este programay
los diferentes modulos que lo
conforman no solamente en
la simple acumulacion de
conocimientos.

Sino que estos queden
supeditados al desarrollo de una
serie de competencias en funcién
de los perfiles académicos y los
correspondientes perfiles
profesionales.

r

Conocimientos sino tambiéen en
las hard skills y soft skills que
permitan a los profesionales

desempenar su labor de forma

exitosa en este mundo laboral
en constante evolucion.




PARA QUE TE PREPARA EL
DIPLOMADO

Desarrollar e implementar estrategias de merchandising
especificas para el entorno farmacéutico, optimizando el
espacio y la distribucion de productos en las farmacias y
puntos de venta.

Aplicar técnicas de visual merchandising, mejorando la
exhibicion de productos y creando un ambiente atractivo
para los clientes, lo que aumenta las ventas y la fidelizacion.

Gestionar la comunicacion y promociones dentro del sector
farmacéutico utilizando herramientas de marketing digital,
estrategias omnicanal y marketing social para llegar a un
publico amplio.

Evaluar el mercado farmacéutico, identificar oportunidades
de negocio y aplicar técnicas de segmentacion para llegar
de manera mas efectiva a los clientes potenciales.

Implementar estrategias de ventas y negociacion que
faciliten el cierre de transacciones y la construccion de
relaciones duraderas con clientes y proveedores.

Cumplir con las normativas legales y éticas del sector
farmacéutico, asegurando que todas las acciones
comerciales y de promocion respeten las regulaciones
vigente



DISENO Y CONTENIDO




L
REQUISITOS DE POSTULACION

Para postular a nuestro diplomado debes cumplir
con los siguientes requisitos:

= ..
Documento de identidad Correo electrénico

A QUIEN ESTA DIRIGIDO

Profesionales de la industria farmacéutica que buscan
especializarse en merchandising y ventas dentro de su
campo.

Responsables de marketing y ventas en empresas
farmacéuticas que desean optimizar el rendimiento de
sus puntos de venta y estrategias comerciales.

Farmacéuticos y personal de farmacias que buscan
adquirir herramientas practicas para mejorar la
experiencia de compray la gestion de su
establecimiento.

Consultores y asesores que trabajan con empresas
farmacéuticas y desean actualizar sus conocimientos en
merchandising farmacéutico.

Estudiantes y graduados en areas relacionadas con la
salud y el comercio que desean profundizar en el sector
farmacéutico y sus aplicaciones comerciales.




TITULACION PROPIA

Al concluir el curso los
participantes seran galardonados
con una titulacion propia
otorgada por ISEIE Innovation

School. Esta titulacion se
encuentra respaldada por una
certificacion que equivale a 4
créditos ECTS (European Credit
Transfer and Accumulation
System) y representa un total de
100 horas de dedicacion al
estudio.

Esto resultara en un aumento de
su empleabilidad, al hacerle
destacar entre otros candidatos
resaltando su compromiso con la
mejora continua y el desarrollo
profesional.

Esta titulacion no solo enriquecera
su imagen y credibilidad ante
potenciales clientes, sino que
reforzara significativamente su
perfil profesional en el ambito
laboral. Al presentar esta
certificacion, podra demostrar de
manera concreta y verificable su
nivel de conocimiento y
competencia en el area tematica
del curso.




Una vez que haya completado
satisfactoriamente todos los modulos del
diplomado, debera llevar a cabo un
trabajo final en el cual debera aplicar y
demostrar los conocimientos que ha
adquirido a lo largo del programa.

Este trabajo final suele ser wuna
oportunidad para poner en practica lo
que ha aprendido y mostrar su
comprension y habilidades en el tema.

Puede tomar la forma de un proyecto, un
informe, una presentacion u otra tarea
especifica, dependiendo del contenido
del curso y sus objetivos. Recuerde
seguir las instrucciones proporcionadas
y consultar con su instructor o profesor
si tiene alguna pregunta sobre como
abordar el trabajo final.




DIPLOMADO DE MERCHANDISING
FARMACEUTICA

MODULO 1. INTRODUCCION AL
MERCHANDISING FARMACEUTICO

1.1. Conceptos basicos de merchandising

1.2. Objetivos y beneficios del merchandising
en la industria farmaceutica

1.3. Elementos clave del merchandising
farmaceutico

1.3.1 Diseno y distribucion del punto de venta

1.3.2 Exhibicion de productos 2.5. Analisis de canales de distribucion
1.3.3 Promociones y ofertas 2.6. Beneficios y estrategias del

1.3.4 Comunicacion y marketing merchandising

1.4. Aplicacion del merchandising en el sector

RITEERUHEe MODULO 3.ESTRATEGIAS DE

1.4.1 Di.ser"\o y distribuc?ic.)n del punto de venta POSICIONAMIENTO DE PRODUCTOS
1.4.2 Visual merchandising Cpe s
3.1. Analisis de mercadoy

1.4.3 Exhibicion de productos .
competencia

1.4.4 Promociones y ofertas e .
. . . 3.1.1 Analisis de mercadoy
1.4.5 Comunicacion y marketing .
competencia

1.5. Planificacion de acciones de - » :
comunicacion basadas en la omnicanalidad 3.1.2 Identificacion de oportunidades
y amenazas

con segmentacion previa de clientes

1.5.1 Analisis de clientes 3.1.3 Segmentacion del mercado

1.5.2 Estrategias de comunicaciéon omnicanal 3.1.4 Analisis de precios y rentabilidad

1.5.3 Integracion de canales 3.2. Identificacion del publico objetivo

1.5.4 Automatizacidn de procesos 3.2.1 Segmentacion de mercado

1.5.5 Evaluacion y mejora continua 3.2.2 Definicion del publico objetivo

1.6. Tendencias actuales en el merchandising 3.3. Propuesta de valor unica

farmacéutico 3.3.1 Identificacion de atributos
diferenciadores

MODULO 2. ANALISIS DEL MERCADO 3.3.2 Comunicacion de la propuesta

FARMACEUTICO de valor

2.1. Investigacion de mercado 3.4. Posicionamiento por atributos

2.2. Segmentacion de mercado 3.4.1 Posicionamiento basado en

2.3. Tendencias y oportunidades
2.4. Analisis FODA

caracteristicas

3.4.2 Posicionamiento basado en
beneficios

3.5. Posicionamiento por uso o
aplicacion

3.5.1 Posicionamiento por uso
especifico

3.5.2 Posicionamiento por ocasion




3.6. Posicionamiento por precio
3.6.1 Posicionamiento de lujo o
premium

3.7. Estrategias de comunicaciény
promocion

3.7.1 Publicidad y medios

3.7.2 Marketing digital

3.7.3 Relaciones publicas

MODULO 4. DISENO Y DISTRIBUCION
DEL PUNTO DE VENTA

4.1. Analisis del espacio y diseno del
punto de venta

4.1.1 Estudio del espacio disponible
4.1.2 Diseno de la distribucion

4.1.3 Consideraciones de visual
merchandising

4.2. Senalizacidon y comunicacion visual
4.2.1 Diseno de senalizacion

4.2.2 ldentidad visual de la marca
4.2.3 Uso de elementos visuales
atractivos

4.3 Distribucion de productos 'y
exhibicion

4.3.1 Planogramas

4.3.2 Experiencia de compra

4.3.3 Organizacion de productos

4.4. Zonas de atencion al cliente

4.4.1 Diseno de areas de atencion al
cliente

4.4.2 Capacitacion del personal

4.4.3 El vendedor psicologia aplicada
4.4.4 Implementacion de tecnologia
4.5. Optimizacion del espacio y flujo de
clientes

4.5.1 Analisis del flujo de clientes
4.5.2 Gestion de colas

4.5.3 Zonas de espera y descanso

MODULO 5. VISUAL MERCHANDISING
EN EL ENTORNO FARMACEUTICO

5.1. Diseno y disposicion de productos
5.1.1 Organizacion de productos por
categorias

5.1.2 Colocacioéon de productos
destacados

5.1.3 Rotacion de productos

5.2. Visualizacion y exhibicion creativa
5.2.1Uso de elementos visuales
atractivos

5.2.2 Exhibicidon tematica

5.2.3 Demostraciones y muestras

5.3. Diseno y colocacion de carteles
informativos

5.3.1Uso de carteles informativos
5.3.2 Claridad y legibilidad

5.3.3 Ubicacion estrategica

5.4. lluminacién adecuada

5.41Uso de luces para resaltar los
productos

5.4.2 lluminacion ambiental

5.4.3 lluminacion de exhibiciones
especiales

5.5. Uso de materiales y elementos de
exhibicion

5.5.1Seleccidon de materiales de
exhibicion adecuados

Nota: El contenido del programa académico
puede estar sometido a ligeras modificaciones,

en funcion de las actualizaciones o de las

mejoras efectuadas.




5.5.2 Utilizacion de accesorios y elementos
decorativos

5.5.3 Exposicion de productos de manera
accesible

MODULO 6. MERCHANDISING DIGITAL Y
MARKETING ONLINE

6.1. Estrategias de marketing digital en el
sector farmaceutico

6.1.1 Definicidon de objetivos

6.1.2 Segmentacion de mercado

6.1.3 Seleccion de canales digitales

6.2. Diseno y optimizacion del sitio web
6.2.1 Diseno atractivo y funcional

6.2.2 Optimizacidon para motores de
busqueda (SEQ)

6.2.3 Experiencia de usuario (UX)

6.3. Estrategias de contenido

6.3.1 Creacion de contenido relevante
6.3.2 Uso de storytelling

6.3.3 Integracion de contenido generado
por usuarios

6.4. Estrategias de redes sociales

6.4.1 Seleccion de plataformas adecuadas
6.4.2 Creacion de contenido para redes
sociales

6.4.3 Gestion de comunidades en linea
6.5. Publicidad en linea

6.5.1 Estrategias de publicidad pagada
6.5.2 Remarketing

6.5.3 Analisis y optimizacion de campanas

MODULO 7. GESTION DE PROMOCIONES Y
EVENTOS

7.1. Planificacion de promociones y eventos
7.1.1 Definicion de objetivos

7.1.2 Identificacion del publico objetivo
7.1.3 Seleccion de fechas y horarios

7.2. Diseno y ejecucion de promociones
7.2.1Tipos de promociones

7.2.2 Comunicacion de la promocion

7.2.3 Seguimiento y analisis de resultados
7.3. Organizacion de eventos

7.3.1 Seleccion del tipo de evento

7.3.2 Planificacion logistica

7.3.3 Promocion del evento

7.4. Coordinacion de actividades durante el
evento

7.4.1 Gestion de proveedores

7.4.2 Programa y actividades

7.4.3 Atencion al cliente

7.5. Evaluacion y seguimiento post-evento
7.5.1 Analisis de resultados

7.5.2 Seguimiento con los asistentes

MODULO 8. COMUNICACION EFECTIVA EN
EL PUNTO DE VENTA

8.1. Diseno del punto de venta

8.2.1 Distribucion del espacio

8.2.2 Senalizacion

8.2.3 Diseno visual

MODULO 9. NEUROMARKETING COMO
APOYO AL MERCHANDISING

9.1. Investigacion del comportamiento del
consumidor.

9.1.1 Analisis de respuestas emocionales
9.1.2 Estudio de la toma de decisiones

9.2. Diseno de estimulos visuales

9.2.1 Diseno de escaparates y puntos de
venta

9.2.2 Uso de imagenes y graficos
impactantes

9.3. Estimulo sensorial

9.3.1 Aromas y fragancias

9.3.2 MUsica y sonido

9.4. Personalizacion y segmentacion

9.4.1 Adaptacion de mensajes y contenido
9.4.2 Segmentacion basada en perfiles
neurologicos

9.5. Evaluacion de la efectividad

9.5.1 Medicion de respuestas neurologicas
9.5.2 Pruebas A/B neuromarketing



MODULO 10. VENTAS Y NEGOCIACION EN EL

SECTOR FARMACEUTICO

10.1. Conocimiento de productos
farmaceuticos

10.1.1 Estudio de productos

10.1.2 Actualizacion cientifica

10.2. Técnicas de venta

10.2.1 Identificacion de necesidades
10.2.2 Presentacion de soluciones
10.2.3 Cierre de ventas

10.3. Gestion de clientes

10.3.1 Segmentacion de clientes
10.3.2 Construccion de relaciones
10.3.3 Fidelizacion de clientes

10.4. Negociacion

10.4.1 Preparacion de la negociacion
10.4.2 Comunicacion efectiva

10.4.3 Manejo de objeciones

10.5. Analisis de mercado y competencia
10.5.1 Investigacion de mercado
10.5.2 Monitoreo de la competencia
10.5.3 Adaptacion a cambios del mercado

MODULO 11. ETICA Y LEGISLACION EN EL
MERCHANDISING FARMACEUTICA

11.1. Marco legal y regulaciones

11.1.1 Conocimiento de la legislacion
farmaceutica

11.2. Etica y responsabilidad profesional
11.2.1 Principios eticos

11.2.2 Responsabilidad profesional

11.3. Publicidad y promocion etica

11.3.1 Veracidad de la informacion

11.3.2 Respeto a la privacidad

11.3.3 Promocion responsable

11.4. Relaciones con los profesionales de la
salud.

11.4.1 Interacciones éticas

11.4.2 Divulgacion de informacion

11.5. Formacion y actualizacion

11.5.1 Capacitacion ética

11.5.2 Monitoreo y actualizacion

MODULO 12. MEDICION Y EVALUACION DE
RESULTADOS

12.1. Establecimiento de objetivos y metas
12.1.1 Definicion de objetivos claros

12.1.2 Establecimiento de metas
cuantitativas

12.2. Seleccién de indicadores de
desempeio

12.2.1 Identificacion de indicadores clave
12.2.2 Definicion de meétricas

12.3. Recopilacion de datos

12.3.1 Implementacion de sistemas de
seguimiento

12.3.2 Almacenamiento y organizacion de
datos

12.4. Analisis e interpretacion de
resultados

12.4.1 Comparacion con los objetivos
establecidos

12.4.2 Analisis de tendencias

12.4.3 Interpretacion de resultados

12.5. Informes y presentacion de
resultados

12.5.1 Elaboracion de informes

12.5.2 Presentacion de resultados

MODULO 13: TRABAJO FINAL DIPLOMADO



CONTACTANOS

+34 Q60 25 47 46

Av. Aragon 30, 5. 46021 Valencia.

www.iseie.com



