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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.
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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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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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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
UNIVERSITARIOS
OFICIALES
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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

INEAF
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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.

INEAF
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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 en Ecommerce
DURACION
® 1500 horas
MODALIDAD
AN | onuinE

ACOMPANAMIENTO

g\%@? PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacion Mdltiple:

¢ Titulo Propio Master en Ecommerce expedido por el Instituto Europeo de Asesoria Fiscal
(INEAF). “Ensefanza no oficial y no conducente a la obtencién de un titulo con caracter oficial o
certificado de profesionalidad.”

BUSINESS SCHOOL
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Descripcion

El comercio electrénico hoy en dia es necesario para cualquier empresa que desea prosperar en el
mercado actual, por ello se demandan profesionales con conocimientos en comercio y marketing que
sepan manejar redes sociales y llevar a cabo una buena estrategia de social media de forma que sean
capaces de mejorar la estrategia de venta empresarial. Controla los fundamentos del Marketing
digital, estudiando el estado actual de los buscadores, interiorizando la filosofia mas adecuada en la
usabilidad de las herramientas de marketing y neuromarketing enfocadas a las ventas, todo ello
enfocado para convertirle en un experto en la materia.

Objetivos

Comprender como definir y desarrollar todo el proceso de venta con éxito a través de internet.
Elaborar presupuestos ajustados a la estrategia de negocio.

Realizar el seguimiento del presupuesto de explotacion y de las inversiones y de tesoreria.
Aplicar el neuromarketing para dar soluciones al mercado.

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

Adoptar criterios comerciales en el disefio de paginas para la comercializacién aplicando técnicas

INEAF

BUSINESS SCHOOL




INEAF BUSINESS SCHOOL

de venta adecuadas.

Para qué te prepara

El Master en Ecommerce esta dirigido a aquellas personas con formacion en Empresariales que desean
especializarse en el comercio electrénico, y también para profesionales del departamento de
marketing y comunicacion, del area comercial en empresas u organizaciones asi como a Agencias de
publicidad que quieran seguir formandose y especializarse en la materia.

A quién va dirigido

El Master en Ecommerce dotard al alumnado de todos los conocimientos técnicos y tedricos en el
ambito del comercio electrénico, aportandole una base sélida de todos los conceptos, factores y
aspectos a considerar a la hora de trabajar con cualquier modelo de negocio online gracias a los casos
practicos propuestos. Te capacitard para obtener una vision amplia del marketing digital, adquiriendo
las herramientas y técnicas oportunas para desarrollar una estrategia comercial que garantice el éxito
empresarial.

Salidas laborales

Técnico de Marketing y comunicacién, Profesionales del dmbito empresarial, Profesionales del dmbito
comercial, Experto en comercio electrénico, Asesor comercial.

INEAF
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TEMARIO

MODULO 1. COMERCIO ELECTRONICO: MODELO DE NEGOCIO ONLINE, PROCESO DE COMPRA Y
PAGO, PROMOCION WEB, FIDELIZACION DE CLIENTES Y ENTORNO LEGAL

UNIDAD DIDACTICA 1. El Comercio Electrénico: Aproximacion

ounhkhwn-=

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. Planificacién para generar ingresos: Modelos de Negocio Online

7.

. Modelos de Negocio Online: Contextualizaciéon
. Modelos de negocio online segun los participantes en las transacciones comerciales

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 bisqueda y control del trafico

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

Infomediarios, mayoristas y detallistas, canal directo del fabricante, afiliacion, 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 Electrénico: Fases, cadena de valory
beneficios

1.

w

5.

Fases del proceso de compra: informacién, argumentacién, producto y dinero, e Informaciény
soporte al consumidor

. Carro de la compra: medidas para favorecer el proceso de compra
. Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras
4,

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.

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

. Criterios empresariales para la fijacién de precios en internet

INEAF
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Atencion al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet
Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online

UNIDAD DIDACTICA 5. Internet como canal de comunicacién en Comercio Electrénico: Promociéon Web

1.
2.

W

6.

Comunicacién transversal entre empresa y consumidor: Internet como canal de comunicacién
Herramientas en Comunicacién: Publicidad, Promocién, Marketing directo, Relaciones publicas 'y
Fuerza de Ventas

. Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacién

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

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

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

UNIDAD DIDACTICA 6. Fidelizacion de clientes en el Comercio Electrénico

N AWM=

Introduccion: ;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 fidelizacion: fFormula 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

UNIDAD DIDACTICA 7. Medios de Pago en el Comercio Electrénico

ounhkhwnNn-=

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

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

. Fraude para los consumidores online

Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 8. Normativa reguladora del Comercio Electrénico

1.

Principales normas de ordenacion del Comercio Electrénico

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

Derechos Digitales

. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de Comercio Electréonico (LSSI): Ley 34/2002,

de 11 dejulio
Proteccién de Datos en Marketing

. Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

INEAF
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MODULO 2. ELABORACION Y CONTROL DE PRESUPUESTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. Planificacién presupuestaria

1. Proceso de planificacion de la empresa
2. Estructura del control
3. Organizacién del proceso presupuestario
1. - La prevision
2. - El presupuesto
3. - Control presupuestario
4. - Dossier
5. - Objetivos, requisitos y principios del proceso presupuestario
4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 2. Elaboracién del presupuesto anual

1. Presupuestos de explotacion: ventas, produccién y compras
1. - Presupuesto de ventas
2. - Presupuesto de producciéon
3. - Presupuesto de compras
2. Presupuestos de capital: inversién, financiero y de capital
1. - Presupuesto de inversion
2. - Presupuesto financiero
3. - Laviabilidad del presupuesto capital
3. Presupuesto de tesoreria
1. - Plan de financiaciéon a corto plazo
2. - Presupuesto de pagos a corto plazo
3. -Ingresos previstos a corto plazo
4. Ejercicio resuelto. Presupuestos de capital y tesoreria

UNIDAD DIDACTICA 3. Elaboracién de los estados financieros

1. Aproximacion a los estados financieros

2. Cuenta de resultados pro-forma: cuenta de pérdidas y ganancias o cuenta de explotacion
3. Balance de situacion pro-forma
1. - Activo
2. - Pasivo y Patrimonio Neto
4. Estado de tesoreria pro-forma
5. Ejercicio resuelto. Cuenta de resultados

UNIDAD DIDACTICA 4. Control presupuestario

1. El control presupuestario: introduccion
2. Seguimiento y control del presupuesto de explotacién
1. - Identificacién de las causas
2. - Responsabilizacion
3. - Medidas correctoras
4. - El punto muerto o umbral de rentabilidad
3. Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién

INEAF
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4. Seguimientoy control del presupuesto de tesoreria
5. Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

MODULO 3. 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

Perfil profesional en Neuromarketing

El neuromarketing en el mercado
Neuromanagement, neuroliderazgo y neurocoaching
Neuroeconomia organizacional

Neuromarketing politico

AN =

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

1. Alcance del Neuromarketing

2. Limitaciones del Neuromarketing

3. Neuroescepticismo

4. Limites éticos de la neuropublicidad

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

Motivacion. Definicién y aspectos basicos
Emocién. Definicién y aspectos basicos
Emociény consumo

Neuronas espejo

Cerebro reptiliano, limbico y neocértex

AW =

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

Percepcion. Definicion y aspectos basicos
La percepcion selectiva

La percepcion de acontecimientos
Atencion. Definiciéon y aspectos basicos
Taxonomia de la atencién

Los filtros del cerebro

ounhkhwn-=
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7. El ojo del espectador
8. Percepciony atencién. Caso de estudio

UNIDAD DIDACTICA 7. APRENDIZAJE. HERRAMIENTA PARA UNA ESTRATEGIA DE NEUROMARKETING

1. Aprendizaje. Definicion y aspectos basicos

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

4. Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales

UNIDAD DIDACTICA 8. MEMORIA Y NEUROMARKETING

1. Memoria. Definicién y aspectos basicos
2. Consolidaciény 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

4. El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas, alcance e interrelaciones con otras
disciplinas

5. Consumidor Digital y Comportamiento del Consumidor digital

UNIDAD DIDACTICA 10. TECNICAS DE MARKETING SENSORIAL

Del comprador sensorial al cliente recurrente

El cliente como prescriptor

El circuito de la dopamina

Efectos del marketing ante estimulos psicolégicos
Proceso de cambio de los habitos de consumo
Generacioén de ventas recurrentes

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 11. TECNICAS DE NEUROMARKETING ESTRATEGICO

1. Segmentacién de mercado

2. Neurosegmentacion

3. Lademanda en el neuromarketing estratégico
4. ElNeuromap: PAIN, CLAIMy GAIN

UNIDAD DIDACTICA 12. TECNICAS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS

Las 4 Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa
La neurocomunicacion en la venta

Estrategias producto servicio

Packaging y neuromarketing

Factor precio en neuromarketing

aunpkrwn=~
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MODULO 4. TECNICO EN MARKETING Y JEFE DE VENTAS
UNIDAD FORMATIVA 1. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Estructura del entorno comercial

2. Férmulas y formatos comerciales

Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informacién y
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

w

Nowuvhk

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
2. Organizacién del trabajo del vendedor profesional
3. Manejo de las herramientas de gestién de tareas y planificacion de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

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.

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

Tipos de venta.

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

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

Presentacion y demostracion del producto/servicio.
Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacion comercial.

Técnicas para la refutacion de objeciones.

Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicaciéon no presenciales.
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UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES
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. La confianzay las relaciones comerciales.

. Estrategias de fidelizacién.

. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
. Aplicaciones de gestién de relaciones con el cliente (CRM).
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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.
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UNIDAD FORMATIVA 2. MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.

1. Fases del plan de marketing:

1. - Diseno.
2. - Implementacion.
3. - Control.

4. - Mejora Continua.
2. Negociacién del plan de marketing en la empresa.

1. - Formulacion 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.
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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 participacién 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 establecimiento:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales.
3. - Legislacién sobre proteccién de datos.
7. Acciones de promocion «on line»:
1. - Internet como canal de informacién y comunicacién de la empresa.
2. - Herramientas de promocién «on line», sitios y estilos web para la promocién de espacios
virtuales.
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UNIDAD DIDACTICA 14. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.

1. Eficaciay eficiencia de la acciéon promocional:
1. - Concepto de eficacia y 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.

MODULO 5. GESTION EMPRESARIAL: MARKETING Y COMERCIALIZACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DEL MARKETING

Concepto de Marketing
El Marketing empresarial
Marketing estratégico
Marketing operativo
Marketing-mix
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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
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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 segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

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

1. Introduccién: andlisis de la demanda y segmentacién
2. Elandlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
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3. Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacion y analisis de sus componentes
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 internosy
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. EL ANUNCIANTE EN LA RED

Visibilidad e imagen de la empresa en la red

Reputacion online y confianza

Identidad digital: determinacién de unos rasgos propios

E-reputacién ;Como recuperar la reputacion danada?

Principales herramientas e indicadores para conocer la satisfaccion de los clientes
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UNIDAD DIDACTICA 7. EL MERCADO DIGITAL: USUARIOS Y E-CONSUMER

Las comunicaciones electrénicas en el comercio electrénico
Introduccién al comercio electrénico

Clasificar a los compradores: Prosumer y Crossumer

El comportamiento de los usuarios de Internet

Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0
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UNIDAD DIDACTICA 8. LAS REDES SOCIALES COMO ELEMENTO DE LA COMUNICACION DIGITAL

Marketing en Redes Sociales, el Social Media Marketing

Social Networking en la estrategia corporativa de la empresa

Tipos de redes sociales: Conectarnos

Redes sociales: ventajas y desventajas para el usuario

Beneficios de las redes sociales desde el punto de vista de la empresa y desde el punto de vista
del consumidor

Importancia y repercusion de las redes sociales

. Las redes sociales como intercambio constante de informacion

8. Redes sociales en dispositivos méviles
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UNIDAD DIDACTICA 9. CRM EN EL MEDIO ONLINE

Marketing de ralaciones

Del CRM al e-CRM

Estrategia de atencion al cliente

Optimizacion en la gestion del marketing relacional
Real time management

Social CRM y generacioén de leads
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UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
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Presentacion y demostracion 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
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