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SOMOS INEAF

INEAF es una institucion especializada en formacion online fiscal y juridica. El primer nivel de nuestro
claustro y un catalogo formativo en constante actualizaciéon nos hacen convertirnos en una de las
principales instituciones online del sector.

Los profesionales en activo y recién graduados reciben de INEAF una alta cualificacion que se dirige a
la formacién de especialistas que se integren en el mercado laboral o mejoren su posiciéon en este.
Para ello, empleamos programas formativos practicos y flexibles con los que los estudiantes podran
compaginar el estudio con su vida personal y profesional. Un modelo de formacién que otorga todo el
protagonismo al estudiante.

Mas de Hasta un

300k | 98%

estudiantes tasa
formados empleabilidad

Mas de

18

anos de
experiencia

Hasta un Hasta un

50% | 25%

de los estudiantes de estudiantes
repite internacionales

Hasta un

100%

de financiacion

A INEAF

BUSINESS SCHOOL




(o

>
s
4




QS, sello de excelencia acadéemica
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RANKINGS DE INEAF

La empresa INEAF ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional, gracias a sus programas formativos y flexibles, asi como un modelo de formacién en el
que el alumno es el protagonista.

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

INEAF 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 educacién 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 1+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnologico e investigacion.

Sy 1. Flexibilidad
@ Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
~ estudiar donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

r r@?—l‘ Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de

seguir formandose.

3. Personalizacion

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

4. Acompanamiento / Seguimiento docente

CJ
% }‘3 Orientacion acadéemica por parte de un equipo docente especialista
MM en su area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa

adaptando los procesos a las necesidades del mercado laboral.

5. Innovacion

B

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

6. Excelencia educativa

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




Programas
PROPIOS
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INEAF

1. Nuestra Experiencia

v/ Mas de 18 afios de experiencia v/ 25% de alumnos internacionales.
v Mas de 300.000 alumnos ya se han v’ 97% de satisfaccion
formado en nuestras aulas virtuales v' 100% lo recomiendan.

v Alumnos de los 5 continentes

v/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar

en INEAF,

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, INEAF cuenta con un equipo humano formado por mas de 400
profesionales. Nuestro personal se encuentra solidamente enmarcado en una estructura

que facilita la mayor calidad en la atencion al alumnado.

3 » Nuestra Metodologia

100% ONLINE

Estudia cuando y desde donde

2

L quieras. Accede al campus vir-
tual desde cualquier dispositivo.

= EQUIPO DOCENTE
:ﬁ INEAF cuenta con un equipo de %LTOJ
~MM

profesionales que haran de tu estudio

una experiencia de alta calidad educativa.

APRENDIZAJE

Pretendemos que los nuevos
conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva

NO ESTARAS SOLO

Acompanamiento por parte del
equipo de tutorizacion durante toda
tu experiencia como estudiante
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4. calidad AENOR

v’ Somos Agencia de Colaboracién N°ggo00000169 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 ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

- =W {IQNET
1509001 150 14001 = LTD
5. Confianza
Contamos con el sello de Confianza Online y 0
colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones Publicas y Empresas Software a CONFIANZA

nivel 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 organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master y disfruta de las becas disponibles. iContacta con nuestro equipo
experto para saber cuzal se adapta mas a tu perfil!

o, Beca o, Beca
257% aumni 207 DEsEMPLEO
o Beca o Beca
154 EMPRENDE 15-’{1 RECOMIENDA
o, Beca o, Beca
157% cruro 2076 samitia
NUMEROSA
o, Beca o, Beca
2043!r DIVERSIDAD 2044 PARA PROFESIOMNALES,
FUNCIONAL SANITARIOS,

COLEGIADOS/AS
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
> educapay

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

@ @ visa rroye

mastercard maestro

. L4
% bizum  amazonpay @ Pay C Pay
Mos adaptamos a todos los metodos de pago intemacionales:

OZE) @ ™ miscovir @efecty ()Dima CMR

y muchos mas...
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Master Profesional en Direccién Comercial, Marketing y Publicidad
DURACION
® 1500 horas
MODALIDAD
EAN | onLnE

ACOMPANAMIENTO

g\%ﬂ? PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién expedida por el Instituto Europeo de Asesoria Fiscal (INEAF), avalada por el Instituto
Europeo de Estudios Empresariales (INESEM) “Ensefnanza no oficial y no conducente a la obtencién de
un titulo con cardcter oficial o certificado de profesionalidad.”

Descripcion

Un mercado globalizado, en el que el comercio electrénico y su potenciacion a través del marketing
para posicionarse en el mercado, se convierte en una oportunidad en el que una buena formacion en
este campo puede marcar la diferencia. Por ello, este Master en Direccién Comercial, Marketing y
Publicidad, creara el perfil de trabajador o empresario que requiere este mercado...

Objetivos

El alumno que curse este Master, tendrd los conocimientos necesarios para desarrollar estrategias y
politicas de marketing teniendo en cuenta todos los factores asociados a la venta del producto y
servicio, que le permitan poder incrementar las ventas de su negocio, o negocio para el que trabaje o
vaya a trabajar, para que el cliente perciba desde el primer contacto pasando por el proceso de compra
y terminando en el servicio postventa, la mayor calidad posible. El objetivo primordial es que adquiera
aptitudes directivas y de liderazgo para la gestion de los recursos humanos y digitales para administrar
excelentes campanas de marketing. El e-commerce y el marketing digital serdn piezas clave que el
alumno debera conseguir dominar.

INEAF
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Para qué te prepara

Este master es de un publico versatil, puesto que su complejidad esta en el grado de aprovechamiento
de quién lo cursa, y no en el nivel de conocimientos. La creatividad del alumno es muy importante.
Cualquier persona, sea licenciado o que este terminando cualquier carrera universitaria, o trabajador
de cualquier empresa en departamentos tales como recursos humanos, comercial, o bien cualquier
empresario que quiera impulsar su negocio, podra cursar este master con el fin de adquirir todas las
herramientas posibles para vender mas y mejor ofreciendo una calidad en la comunicacioén,
distribucién y en la propia gestién y direccién comercial. El perfil mas comun es el que estd asociado a
areas de conocimiento como empresariales, econémicas, administracion, técnicas de mercado, recurso
humanos, o incluso derecho, aunque la versatilidad en su aplicacién permite a cualquier persona
beneficiarse de estos conocimientos.

A quién va dirigido

Este Master esta compuesto por un conjunto de médulos formativos que abarcan todas las areas de
conocimiento del Marketing para la gestién y direccién incluyendo las ultimas novedades y tendencias
en el actual Marketing Digital tan presente en el globalizado comercio electrénico como pieza clave de
la comercializacién de productos y servicios. Dotamos al alumno de conocimientos en modelos de
gestion empresarial y recursos humanos enfocados para la direccién de campanas de marketing. Son
capaces de analizar los elementos claves de la publicidad y comunicacién. Proveemos al alumno de las
herramientas claves para realizar un andlisis y estudio de los mercados para desarrollar estrategias de
marketing. También damos al alumno conocimientos sobre el marco legal que encuadra las posibles
actuaciones de marketing sobre todo el marketing digital en el comercio electrénico. Sabra analizar las
estrategias del marketing a nivel internacional, y el alumno adquirird conocimientos en materia de
patentes y marcas como representaciéon de un producto o servicio como baza en el marketing.
Ademads, en un comercio internacional donde el Inglés es la lengua mas utilizada para la comunicacion,
preparamos al alumno perfeccionado su inglés en los términos, conversaciones y situaciones que mas
va a encontrarse en su dia dia.

Salidas laborales

Cualquier departamento comercial, de marketing o de recursos humanos necesitara un buen
empleado para la gestion de sus ventas. Empresas anticuadas que necesitan un nuevo punto de vista
para vendes, empresas innovadoras que necesitan gente con potencial. La era digital y electrénica es
una oportunidad de mercado donde cada vez mds las empresas se diferencian. Apple, Google,
Facebook o Amazon, son ejemplos de Marketing Empresarial que se consiguen con conocimientos
como los que ensefamos en este master. También muchas empresas recurren a agencias externas que
le gestionen las campanas de marketing, por lo que el trabajo por cuenta propia es otra salida
profesional. Los puestos a los que se puede aspirar son director comercial, director de Marketing,
director de departamento de ventas, gestor de campanas publicitarias, publicista, creativo publicitario,
gestor de contenidos, social media manager, community manager, planificador estratégico de
publicidad, dinamizador de comunidades online, supervisor de reputacién online.

INEAF
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TEMARIO

MODULO 1. DIRECCION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA, TECNICAS DE GESTION Y ORGANIZACION
EMPRESARIAL, MARKETING, RR.HH Y LIDERAZGO

UNIDAD DIDACTICA 1. EMPRESA, ORGANIZACION Y LIDERAZGO

1. Las PYMES como organizaciones.
2. Liderazgo.
3. Un nuevo talante en la Direccién.

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PLAN DE EMPRESA I. LA ELABORACION DE UN ESTUDIO DE MERCADO

. Introduccion.

. Utilidad del Plan de Empresa.

. La Introduccién del Plan de Empresa.

. Descripcién del negocio. Productos o servicios.
. Estudio de mercado.

v b WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PLAN DE EMPRESA Il. PLANIFICACION EMPRESARIAL EN LAS AREAS DE
GESTION COMERCIAL, MARKETING Y PRODUCCION

1. Plan de Marketing.
2. Plan de Produccion.

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PLAN DE EMPRESA IIl. PLANIFICACION Y GESTION DE INFRAESTRUCTURA,
RR.HH. Y RECURSOS FINANCIEROS

Infraestructuras.

Recursos Humanos.

Plan Financiero.

Valoracién del riesgo. Valoracién del proyecto.
Estructura legal. Forma juridica.

uhwn =

MODULO 2. COMUNICACION Y PUBLICIDAD: APROXIMACION
UNIDAD DIDACTICA 1. LA COMUNICACION Y SUS COMPONENTES

1. ¢(Qué es la comunicacion?

2. El Marketing como raiz de la comunicacion digital
3. Otros componentes del marketing (4 P's)

4. Comunicacién integrada de marketing (CIM)

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PUBLICIDAD COMO ELEMENTO DE COMUNICACION

1. ;Qué es la Publicidad?
2. Elementos de la comunicaciéon publicitaria
3. Técnicas de comunicacién publicitaria

INEAF
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El Departamento de Publicidad en la empresa

Las Agencias de publicidad como emisor técnico

El canal de la comunicacion: Medios Publicitarios ATL (Above The Line)
El receptor de publicidad: el mercado y los consumidores

Estrategias publicitarias y de comunicaciéon

© N A

UNIDAD DIDACTICA 3. LA CREATIVIDAD EN LA PUBLICIDAD

;Qué es la creatividad?

Los encargados de la creatividad en las empresas
El briefing creativo

La creatividad en el medio digital

El Copywriting

Formatosy técnicas para aplicar la creatividad

El packaging como elemento creativo

El Portafolio creativo

N hAWN =

MODULO 3. INVESTIGACION DE MARKETING Y ESTUDIOS DE MERCADO

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

1. Evolucién del concepto y contenido del marketing

2. La funcion del marketing en el sistema econémico.

3. Tendencias actuales en el marketing: Orientaciéon interna, al consumidor, a la competenciay a las
relaciones

4. Marketing y direccion estratégica: Marketing estratégico y Marketing operativo

UNIDAD DIDACTICA 2. ENTORNO: DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las organizaciones

El mercado: Concepto y delimitacién

El mercado de bienes de uso: consumo frecuente y consumo duradero
El mercado industrial: el producto

El mercado de servicios: caracteristicas y estrategias

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

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

2. Segmentacion eficaz: Criterios y requisitos de segmentacion de mercados de consumo e
industriales

3. Las estrategias de cobertura del mercado

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

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

1. Introduccién: analisis de la demanda y segmentacion
2. Elandlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
3. Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes

INEAF
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4. Los modelos explicativos de la selecciéon y del intercambio de la marca: matriz variable de marca
5. Los Factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 5. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y
DE LAS ORGANIZACIONES

1. Estudio del comportamiento de compra
2. Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores: Factores internos 'y
externos
. Comportamiento de compra: Roles, tipos y etapas
4. El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento
y etapas en el proceso de compra industrial

w

UNIDAD DIDACTICA 6. LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y EL MARKETING

1. Elsistema de informacién de marketing
2. Investigacion de mercados: concepto, objetivos y aplicaciones
3. Etapas en la realizacién de un estudio de investigacion de mercados

UNIDAD DIDACTICA 7. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

1. Estudios de mercado: obtencién de datos y resultados

2. Ambitos de aplicacién del estudio de mercados: consumidor, producto y mercado

3. Tipos de disefno de la investigacion de los mercados: estudios exploratorios, estudios
descriptivos o correlaciénales y estudios experimentales o causales

4. Segmentacion de los mercados: grupos y caracteristicas

5. Tipos de mercado

6. Posicionamiento: ocupar un lugar distintivo en el mercado

MODULO 4. COMPONENTES DEL MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. EMPRESAS DIGITALES Y MARKETING MIX

Marketing Mix: dimensiones y variables
Producto

Precio

Distribucién

Comunicacién

nmhwn =

UNIDAD DIDACTICA 2. COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS DE INTERNET

1. El comportamiento de navegaciény compra del internauta

2. Los estimulos de marketing en los consumidores e internautas

3. Elaboracion de estrategias adaptadas al comportamiento del internauta
4. Variables que inciden en el comportamiento del internauta

UNIDAD DIDACTICA 3. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET

1. Estrategia en la economia digital
2. Digital Branding Management

INEAF
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3. Digital Customer Experience
4. Promocion web
5. Mobile Marketing y Nuevas tendencias

UNIDAD DIDACTICA 4. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL

El plan de marketing digital: Mapa de rutas

Andlisis de la competencia: estrategias empresariales

Andlisis de la demanda: Monitoricemos gustos, preferencias, usos y costumbres
Andlisis DAFO

Objetivos y estrategia del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, posicionamiento y definiciéon de objetivos

La Imagen de marca

Captaciény fidelizacién de usuarios

Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing de la empresa

WoNUL A WN =

MODULO 5. MARKETING INTERNACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DEL MARKETING

Concepto de Marketing
El Marketing empresarial
Marketing estratégico
Marketing operativo
Marketing-mix

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. EL MARKETING INTERNACIONAL

La organizacién del marketing en la empresa multinacional
Investigacion comercial en el ambito internacional

Riesgo de inversion internacional

Segmentacion de mercados

Factores incontrolables. Los entornos

Factores determinantes del éxito internacional

Misién del Marketing internacional

El Plan de marketing internacional

Estrategias de marketing internacional

Voo N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICAS DE MARKETING INTERNACIONAL

1. Politica internacional de producto

2. Politica internacional de distribucion
3. Politica internacional de comunicacion
4. Politica internacional de precio

MODULO 6. BRAND MANAGEMENT. CREACION Y GESTION DE MARCAS
UNIDAD DIDACTICA 1. ;QUE ES UNA MARCA? DEFINICION E INTEGRANTES

1. Laimagen de marca

INEAF
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Personalizacién y categoria como fundamento de la marca

UNIDAD DIDACTICA 2. CREACION DE LA MARCA: PROCESO DE GESTION

1.
2.
3.

La planificacién estratégica
Brand equity o el valor de marca: definirnos y posicionarnos
Reputacion corporativa: Marcas corporativas y marcas producto

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION DE LA MARCA

1.
2.
3.

Comunicacion con Métodos tradicionales
Comunicacion en el Medio Online
La imagen como comunicadora

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESO DE CREACION DE MARCAS

—_—

Vv NoUnh~WN=

Modelo de arquitectura de marcas

El brand manager como gestor

Brand meaning management - identidad de marca 3.0

El storytelling

Branded content y product placement

Personal branding - co6mo crear tu propia marca

Otras manifestaciones - cool hunting, deteccién de insight.
El packaging como motivo de compra

Merchandising o la marca convertida en producto
Servicios de informacion tecnoldgica de la OEPM

MODULO 7. INSTRUMENTOS DE ACTUACION COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. ESTRATEGIAS Y MODELOS EN LAS DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

ounpkrwn-=

El concepto de producto: atributos, tipos y dimensiones
Estrategias de diferenciacion y de posicionamiento del producto
Disefo y desarrollo de nuevos productos

Clico del vida del producto: evoluciéon e involucién en el mercado
Andlisis de la cartera de productos: dimensiones y modelos
Estrategias de crecimiento que pueden seguir las empresas

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

AN =

El canal de distribucién: concepto, utilidades e importancia

Puesta a disposicion del producto: canal de distribucién

El disefo del canal de distribucién: Factores condicionantes, longitud, intensidad y estrategias
Una clasificacién de las formas comerciales

El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 3. LAS DECISIONES SOBRE PRECIOS, TARIFAS E INTERESES

1.
2.

Introduccioén a las decisiones sobre precios
El precio como variable y como instrumento de las decisiones comerciales

INEAF
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3. Factoresy condicionantes en la fijacion de precios

4. Procedimiento de fijacién de precios: métodos basados en los costes, en la competenciay en la
demanda

5. Las estrategias de fijacion de precios

UNIDAD DIDACTICA 4. DECISIONES SOBRE COMUNICACION

1. La comunicaciéon comercial

2. El mix de la comunicacién comercial: Venta personal, publicidad, relaciones publicas y promocién
de ventas

3. La comunicacion global de la empresa: identidad e imagen

UNIDAD DIDACTICA 5. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Proceso de comunicacién: transferencia y comprension de la informacion
Elementos de la comunicacién comercial

Estructura del mensaje

Fuentes de informacién: entrevistas

Estrategias para mejorar la comunicacién

Comunicacién dentro de la empresa

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. LA PUBLICIDAD

1. La Publicidad
2. Procesos de Comunicacion Publicitaria
3. Técnicas de Comunicacién Publicitaria

UNIDAD DIDACTICA 7. EL EMISOR O EMPRESA ANUNCIANTE

El Departamento de Publicidad en la empresa
Funciones del Departamento de Publicidad

El presupuesto publicitario: planificacién y control
La seleccion de la empresa de publicidad

N =

UNIDAD DIDACTICA 8. TRANSMISION DE INFORMACION. EL CANAL DE COMUNICACION

Concepto, tiposy clasificacion

Medios Publicitarios: prensa escrita, radio, medios audiovisuales y publicidad exterior
El medio online y la publicidad

Animacién y Marketing.

Marketing telefénico

Estrategias Publicitarias
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UNIDAD DIDACTICA 9. LA PLATAFORMA COMERCIAL

Introduccién: captacién de clientes
El Cliente actual

El Cliente Potencial

Plataforma Comercial de Mercado

PN
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UNIDAD DIDACTICA 10. DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Plan de marketing: concepto, utilidad y horizonte temporal
Etapas en el disefo del plan de marketing

La ejecuciéony control del plan de marketing. Tipos de control
Desarrollo del plan de marketing

PN =

MODULO 8. REGIMEN JURIDICO DEL MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. EL SISTEMA DE FUENTES EN MARKETING DIGITAL

1. Consideraciones previas. Amparo constitucional

2. Las fuentes del marketing digital
1. - Ley General de Publicidad de 11 de noviembre de 1988
2. - Ley de Competencia desleal de 10 de enero de 1991
3. - Otros textos de referencia

UNIDAD DIDACTICA 2. COMUNICACIONES COMERCIALES ELECTRONICAS

1. Las comunicaciones electrénicas en el comercio electrénico
1. - Referencia al Reglamento (UE) 2016/679 (RGPD)
2. Requisitos de informacion para los consumidores
1. -Informacién de nuestra web
3. Seguridad de la informacién y las comunicaciones electrénicas
1. -Seguridad en Internet
2. - Firmas digitales
3. - Certificado digital
4. - La factura electrénica
4. Responsabilidad de las comunicaciones electrénicas

UNIDAD DIDACTICA 3. PRIVACIDAD Y SEGURIDAD DE LA INFORMACION

1. Marco legal y juridico de la seguridad de la informacién
1. - Normativa comunitaria sobre seguridad de la informacion
2. - Normas sobre gestién de la seguridad de la informacién: Familia de Normas ISO 27000
3. - Legislacién espanola sobre seguridad de la informacion

2. Bases de datos: cloud computing

3. Direcciones de correo electrénico

4. Eluso de Cookies-

UNIDAD DIDACTICA 4. PROPIEDAD INTELECTUAL E INDUSTRIAL APLICADA AL MARKETING DIGITAL

1. Propiedad intelectual y marketing digital

2. Propiedad industrial y marketing digital
1. - Las marcas y el marketing

3. Uso de contenidos de terceros. Agencias y clientes
1. - Derechos de propiedad intelectual de terceros
2. - Relacion Agencia Cliente

UNIDAD DIDACTICA 5. LEY DE SERVICIOS DE SOCIEDAD DE LA INFORMACION Y COMERCIO
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ELECTRONICO

1. Objeto de la LSSI-CE y ambito de aplicacién

1. - Objeto de la LSSI-CE

2. - Ambito de aplicacién de la LSSI-CE
2. Obligaciones y régimen de responsabilidad
3. Infraccionesy sanciones

1. - Infracciones

2. -Sanciones

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING Y WEB 3.0

1. Acciones de marketing en la web 3.0

1. - Creacién de espacios 3.0

2. - La protecciéon de los menores en entornos 3.0
2. Publicidad en entornos 3.0
3. Concursosy sorteos online

UNIDAD DIDACTICA 7. LA REPUTACION ONLINE

1. Gestion de la Reputacion Online
1. - Investigacion y monitorizacion de la reputacion online
2. - Practicas de la gestion online
2. Riesgos de la reputacién online. El efecto Streisand
1. - Los riesgos de la reputacion online
2. - El efecto Streisand
3. Marco legal de la reputacién online
1. - Laimagen corporativa
2. - El derecho al olvido

MODULO 9. OPERATIVA DE LA COMPRAVENTA INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO INTERNACIONAL. PERSPECTIVA ECONOMICA, POLITICA Y
JURIDICA

1. Ambitos del Comercio: Comercio Interior, Exterior e Internacional

2. Espanay el comercio exterior: comercio de productos, servicios e inversiones, marco normativo,
régimen de las importaciones y exportaciones, relaciones con terceros paises

Magnitudes Macroeconémicas: Balanza de pagos, PIBy PNB

Organismos Internacionales

La Integracién Econémica Regional

La Unién Europea: Politica comercial y Mercado Unico

ounhkw

UNIDAD DIDACTICA 2. BARRERAS Y OBSTACULOS EN EL TRAFICO DE MERCANCIAS

1. Aranceles
2. Medidas cuantitativas, barreras técnicas, sanitarias y medioambientales

3. Medidas de lucha contra practicas desleales: medidas antidumping, antisubvenciény de
salvaguardia
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UNIDAD DIDACTICA 3. FUENTES DE INFORMACION Y HERRAMIENTAS DE BUSQUEDA EN EL
COMERCIO INTERNACIONAL

1.

Informacion sobre clientes, proveedores, paises de origen y destino e internacionalizacién

2. Fuentes de informacion en el comercio internacional: ICEX, CAmaras de Comercio, Oficinas

3.
4.

comerciales, Asociaciones empresariales, Entidades financieras y AEAT
Buscadores y bases de datos online en el comercio internacional
Administracién de la informacion de comercio internacional

UNIDAD DIDACTICA 4. ADMINISTRACION DE CLIENTES Y PROVEEDORES EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

NoubkhwnN=

Localizacién y Busqueda de clientes/proveedores internacionales
Clasificacion de los clientes/proveedores y criterios de organizacion
Tipos de archivos de los clientes/proveedores

Confeccién de fichas y bases de datos de clientes y proveedores
Control de clientes/proveedores

Sistemas de alertas de nuevos clientes/proveedores

Reclamaciones en las operaciones de compraventa internacional

UNIDAD DIDACTICA 5. CIRCUNSTANCIAS QUE AFECTAN AL PROCESO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL
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Obligaciones de las partes en las operaciones de compraventa internacional

Clausulas generales del contrato de compraventa internacional

Reglas internacionales para la interpretacion de los términos comerciales. INCOTERMS
Interpretacién practica de cada INCOTERM

Ejemplo INCOTERM

El comercio electrénico: principales aspectos

UNIDAD DIDACTICA 6. ELABORACION DE OFERTAS EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

PN =

Proceso Comercial en las operaciones de compraventa internacional

Oferta Internacional: informacion, elaboracién, presentacién, negociacion y condiciones
Elementos de la tarifa de precios: producto, unidad de venta, vigencia, precio y condiciones
Presentacion de la tarifa

UNIDAD DIDACTICA 7. ORGANIZACION DE PEDIDOS Y FACTURACION EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL
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Operacién comercial: informaciéon y documentacion

Orden de pedido: contenido, revision, pedido firme y confirmacion de pedido
Preparacion de pedido. Lista de contenido

Factura proformay determinacién del precio de los bienes o servicios
Factura comercial y realizacion de la expedicion

Ejemplo de factura comercial

Cédigo TARIC

Ejemplo resuelto: Cédigo TARIC

Financiacién y cobertura del riesgo de las operaciones internacionales
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UNIDAD DIDACTICA 8. GESTION ADMINISTRATIVA DEL COMERCIO INTERNACIONAL CON MEDIOS
INFORMATICOS

1.
2.

Aplicaciones generales: funcion y utilidades
Aplicaciones especificas: descripcién, funciones y utilizacién

MODULO 10. COMERCIO ELECTRONICO: MODELO DE NEGOCIO ONLINE, PROCESO DE COMPRA Y
PAGO, PROMOCION WEB, FIDELIZACION DE CLIENTES Y ENTORNO LEGAL

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO ELECTRONICO: APROXIMACION
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El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

Marketing electrénico y Comercio Electrénico. Diferencias entre los términos
El Comercio Electrénico: Origen y antecedentes

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 2. PLANIFICACION PARA GENERAR INGRESOS: MODELOS DE NEGOCIO ONLINE

1.

Modelos de Negocio Online: Contextualizacién

2. Modelos de negocio online segln los participantes en las transacciones comerciales

7.

electroénicas: B2B, B2C, C2Cy otras

. Tipos de Negocio Online segin Hoffman, Novak y Chatterjee: Tiendas electrénicas, presencia en

internet, sitios web de contenido, email, agentes de bisqueday control del trafico

. Modelos de negocio basados en internet seguiin Michael Rappa: BroKers, Publicidad,

Infomediarios, mayoristas y detallistas, canal directo del fabricante, afiliacién, Comunidad,
suscripcion y bajo demanda

. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional
. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales

y mercado de productos usados
Ejercicios complementarios: Planificaciéon para generar ingresos

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESO DE COMPRA EN COMERCIO ELECTRONICO: FASES, CADENA DE
VALORY BENEFICIOS

1.
2.
3.
4.

5.

Fases del proceso de compra: informacién, argumentaciéon, producto y dinero, e Informacién y
soporte al consumidor

Carro de la compra: medidas para favorecer el proceso de compra

Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras

Beneficios de Internet y del Comercio Electrénico desde el punto de vista del consumidory de la
empresa

Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4. EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS ONLINE

1.

2.

La inmediatez en el intercambio de productos: Intercambio de productos y/o servicios a través
de Internet

Factores que influyen en la experiencia web para que se produzca el intercambio de productos
y/o servicios: usabilidad, interactividad, confianza, estética web y marketing mix
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3. Criterios empresariales para la fijacién de precios en internet
4. Atencion al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet
5. Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online

UNIDAD DIDACTICA 5. INTERNET COMO CANAL DE COMUNICACION EN COMERCIO ELECTRONICO:
PROMOCION WEB

1. Comunicacion transversal entre empresa y consumidor: Internet como canal de comunicacion

2. Herramientas en Comunicacion: Publicidad, Promocién, Marketing directo, Relaciones publicas 'y
Fuerza de Ventas

. Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacion

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

5. Campanas online: SEM, SEO, promocion de ventas online, marketing directo online y redes

sociales
6. Ejercicios complementarios: Internet como canal de comunicacién en Comercio Electrénico

W

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES EN EL COMERCIO ELECTRONICO

Introduccién: ;Captar al cliente o fidelizar al cliente?

Proceso de fidelizacion: claves

Fidelizacion en comercio electrénico: ventajas

Mantenimiento de cartera de clientes

Acciones a tener en cuenta para llevar a cabo la fidelizacién: férmula IDIP
Estrategias en fidelizacion: Cross Selling, Up Selling y Diversificacién a otros sectores
Nivel de fidelizacion de los clientes

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico
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UNIDAD DIDACTICA 7. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

Medios de pago en las transacciones electrénicas

Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y puramente online

El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias

Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes

Transferencia bancaria directa

Medios de Pago puramente online: paypal, pago por teléfono mévil, tarjetas virtuales, monedas

virtuales y mobipay

7. Seguridad en los pagos online: Secure Sockets Layer, Secure Electronic Transaction, 3D - Secure,
Certificados digitales - Firma electrénica

8. Fraude para los consumidores online

9. Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico

aunpkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 8. NORMATIVA REGULADORA DEL COMERCIO ELECTRONICO

1. Principales normas de ordenacién del Comercio Electrénico

2. Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de los
Derechos Digitales

3. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y de Comercio Electrénico (LSSI): Ley 34/2002,
de 11 dejulio

4. Proteccién de Datos en Marketing
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5. Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

MODULO 11. INGLES JURIDICO PARA LAS NEGOCIACIONES COMERCIALES. LEGAL ENGLISH FOR
TRADE

UNIDAD DIDACTICA 1. COMMERCIAL LAW

1. Introduction to commercial law
2. Sources of commercial law
3. Areas of commercial law

UNIDAD DIDACTICA 2. COMPETITION LAW

1. European competition law
2. Intellectual property law
3. Other concepts related to competition

UNIDAD DIDACTICA 3. EU COMMERCIAL AGREEMENTS

1. European Union single market
2. Four freedoms in the European Union

UNIDAD DIDACTICA 4. LAW OF AGENCY

1. Law of agency
2. The parties
3. The contract of agency

UNIDAD DIDACTICA 5. BUSINESS ENTITIES AND CORPORATE LAW

Companies’ law or law of business associations
Types of business activities

Corporations and business

Entrepreneurship

Liability, tort and damage
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UNIDAD DIDACTICA 6. CONTRACT AND CLAUSES

1. Contract law
2. Contract drafting
3. Terminology of commercial contracts

UNIDAD DIDACTICA 7. INCOTERMS

1. What are INCOTERMS?
2. Description of INCOTERMS

UNIDAD DIDACTICA 8. TRANSPORT

1. Introduction to transport
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Road transport

Rail transport

Sea transport

Air transport
Documents for export
Dangerous goods
Insurance

Packaging and labelling

UNIDAD DIDACTICA 9. CUSTOMS
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Introduction to customs
Customs within the EU
World Customs Organization
Customs documents
Customs vocabulary
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