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SOMOS ESIBE

ESIBE es una instituciéon Iberoamericana de formacion en linea que tiene como finalidad potenciar el
futuro empresarial de los profesionales de Europa y América a través de masters profesionales,
universitarios y titulaciones oficiales. La especializacién que se alcanza con nuestra nueva oferta
formativa se sustenta en una metodologia en linea innovadora y unos contenidos de gran calidad.

Ofrecemos a nuestro alumnado una formacién de calidad sin barreras Fisicas, flexible y adaptada a sus
necesidades con el finde garantizar su satisfaccién y que logre sus metas de aprendizaje mas
ambiciosas. Nuestro modelo pedagdgico se ha llevado a miles de alumnos en toda Europa,
enriqueciendo este recorrido de la mano de universidades de prestigio, con quienes se han alcanzado
alianzas.
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Conectamos continentes,
Impulsamos conocimiento



QS, sello de excelencia académica
ESIBE: 5 estrellas en educacion online
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RANKINGS DE ESIBE

ESIBE ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e internacional, gracias
a sus programas de Master profesionales y titulaciones oficiales.

Para la elaboracion de estos rankings, se emplean indicadores como la excelencia académica, la calidad
de lainstitucion, el perfil de los profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

ESIBE es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje
integrando la Al en los procesos de e-learning, a travées 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 |+D+i, con participacion de distintas Universidades
Internacionales que apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo
tecnoldgico e investigacion.

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

2. Accesibilidad

[_@':ll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la
educacion trabajando para que todas las personas tengan la
oportunidad de seguir formandose.

3. Personalizacion

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

2|

4. Acompafamiento / Seguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente
especialista en su area de conocimiento, que aboga por la
calidad educativa adaptando los procesos a las necesidades
del mercado laboral.

304

30

5. Innovacion

Desarrollos tecnoldgicos 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 ESIBE

1. Formacion Online Especializada

Nuestros alumnos aceden a un modelo pedagdgico innovador @
de mas de 20 afos de experiencia educativa con Calidad 0
Europea.

2. Metodologia de Educacion Flexible

PLATAFORMA
E 100% ONLINE EDUCATIVA
- . Con nuestra metodologia ,J’,‘r—\\'h Nuestros alumnos tendran
i estudiaran 100% online acceso los 365 dias del afio a
la plataforma educativa.

3. Campus Virtual de Ultima Tecnologia

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado
—) a la realidad empresarial, que fomenta la participacion,

interaccion y comunicacion on alumnos de distintos paises.

4. Docentes de Primer Nivel o .
Nuestros docentes estan acreditados y formados en Universidades O
de alto prestigio en Europa, todoss en activo y con amplia
experiencia profesional.
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@ 5. Tutoria Permanente

Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
que brinda atencion personalizada y acompanamiento
durante todo el proceso formativo.

6. Bolsa de Empleo y Practicas

Nuestros alumnos tienen acceso a ofertas de empleo y practicas, asi como el
acompaifiamiento durante su proceso de incorporacion al mercado laboral en
nuestro ambito nacional.

7. Comunidad Alumni

Nuestros alumnos tienen acceso automatico a servicicos
completementarios gracias a una Networking formada con
alumnos en los cincos continentes.

8. Programa de Orientacion Laboral

Los alumnos cuentan con asesoramiento personalizado para mejorar sus skills y
afrontar con excelencia sus procesos de seleccion y promocion profesional.

9. Becas y Financiacion

.D.Dﬂ Nuestra Escuela ofrece Becas para profesionales

A latinoamericanos y finaciacién sin intereses y a la
medida, de modo que el factor econémico no sea un
impedimento para que los profesionales tengan acceso a
una formacién internacional de alto nivel.
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FINANCIACION Y BECAS

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

25% attam
Beca
15% emprenoe

B
15% cruro

Beca
20% DIVERSIDAD

FUNCIONAL

B

20% pesempLeo
Beca

15% recomienoa

B
20% ramiuia

NUMEROSA

Beca
20% PARA PROFESIONALES,

SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:
> educapay

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

@ @ visa reoyea

mastercard maestro

z bizum  amazonpay .' pay G Pay

Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZ@) &9 055 oscovin @efecty @Rzt CMR

Yy muchos mas...
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Master Executive en Gestion de Marketing y Direccién de Ventas +
Titulacién Universitaria

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

DURACION
@ 1500 horas
[—a MODALIDAD
IRCER | ONLINE
Nvé/

CREDITOS
5 ECTS
A

Titulacion

Titulacién Multiple: - Titulacion de Master Executive en Gestién de Marketing y Direccion de Ventas
con 1500 horas expedida por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la
AEEN (Asociacion Espanola de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en
educacién online por QS World University Rankings - Titulacién Universitaria en Investigacion de
Mercados y Comportamiento del Consumidor con 5 Créditos Universitarios ECTS. Formacién Continua
baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracién Publica.
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NOMBRE DEL ALUMNO/A

Nombre del curso

Descripcion

Si tiene interés en el entorno del marketing o en el 4rea comercial y quiere conocer los aspectos
fundamentales para desenvolverse profesionalmente en este ambito este es su momento, con el
Master Executive en Gestion de Marketing y Direccion de Ventas podra adquirir los conocimientos
necesarios para desarrollar esta labor con éxito. Gracias a la realizacion de este Master conocera las
técnicas oportunas de marketing a realizar tanto en el entorno Online y mobile como en el tradicional,
complementando su formacion con las habilidades directivas y procesos de direccion de la fuerza de
venta

Objetivos

Los objetivos que debes alcanzar con este master en marketing y ventas son los siguientes: - Aplicar
las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion distintos de Internet. - Gestionar la fuerza de ventas y coordinar al equipo de
comerciales. - Adoptar criterios comerciales en el disefio de paginas para la comercializacién aplicando
técnicas de venta adecuadas. - Capacitar a los trabajadores del sector comercio para diferenciar e
identificar los distintos conceptos que incluye la actividad de marketing. - Mostrar el marco en el que
se ubican las promociones, dentro de las estrategias del marketing mix. - Mostrar la relacién existente
entre las promociones y otras actividades de marketing. - Poder identificar el lugar especifico en el
que se integra la actividad del marketing promocional, dentro de la estrategia y/o plan de marketing
disenado para la empresa. - Profundizar en la negociacion, sus técnicas y la figura que desempena el
negociador. - Liderar el equipo de comerciales facilitando su implicaciéon y motivacién para favorecer el
cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores e identidad corporativa. - Desarrollar una
campana de marketing en buscadores para aumentar la captacion de clientes. - Manejar herramientas
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de marketing mévil que sean efectivas.

Para qué te prepara

El Master Executive en Gestiéon de Marketing y Direcciéon de Ventas esta dirigido a todos aquellos
profesionales del sector del marketing que quieran sequir formandose, asi como a personas
interesadas en especializarse en este sector.

A quién va dirigido

Este Master Executive en Gestién de Marketing y Direccién de Ventas le prepara para tener una vision
amplia sobre el entorno del marketing y ventas, adquiriendo las habilidades directivas oportunas para
gestionar y planificar las estrategias a realizar en ambos departamentos.

Salidas laborales

Tras finalizar la presente formacion, habras adquirido las competencias necesarias para ejercer
profesionalmente en los siguientes sectores: Comercio, Marketing, Ventas, Marketing mobile,
Marketing Online.
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TEMARIO

PARTE 1. HABILIDADES DIRECTIVAS
MODULO 1. LA FIGURA DEL DIRECTOR EN LA EMPRESA
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESO DIRECTIVO

1. El proceso directivo
2. Liderazgo
3. Motivacién

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS FUNCIONES DE LA DIRECCION

Introducciéon

El contenido de los procesos de direccién
La dimensién estratégica de la direccién
Dimensién ejecutiva de la direccién

El desarrollo de la autoridad

AN =

MODULO 2. LA NEGOCIACION EN EL AMBITO DIRECTIVO EMPRESARIAL
UNIDAD DIDACTICA 3. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacién
Estilos de negociacién

Los caminos de la negociacion
Fases de la negociacion

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE NEGOCIACION

1. Estrategias de negociacién
2. TActicas de negociacion
3. Cuestiones practicas

UNIDAD DIDACTICA 5. LA FIGURA DEL SUJETO NEGOCIADOR

La personalidad del negociador
Habilidades del negociador
Caracteristicas del sujeto negociador
Clases de negociadores

La psicologia en la negociacion

nhwn=

MODULO 3. GESTION DE LIDERAZGO DE GRUPOS EN LAS EMPRESAS
UNIDAD DIDACTICA 6. LAS RELACIONES GRUPALES

1. El funcionamiento del grupo
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2. Elrolen el grupo
3. Elliderazgo en el grupo
4. La comunicacién en el grupo

UNIDAD DIDACTICA 7. LA DINAMICA DE GRUPOS

1. ;(Qué es la dindmica de grupos?

2. ;Qué son las técnicas grupales?

3. Clasificacion de las técnicas grupales

4. Fundamentos de seleccion y aplicacién de las técnicas grupales

UNIDAD DIDACTICA 8. LAS TECNICAS GRUPALES EN LA ORGANIZACION

Técnicas de grupo grande

Técnicas de grupo mediano

Técnicas de grupo pequeno

Técnicas de trabajo o produccién grupal
Técnicas de dinamizacién grupal

Técnicas para el estudio y trabajo de temas
Técnicas de evaluacion grupal

Nouvkrwbh=

UNIDAD DIDACTICA 9. DIRECCION DE REUNIONES, DESARROLLO Y CIERRE DE LA REUNION

Realizar la presentacién

El arte de preguntary responder
Intervencion de los participantes

Utilizacién de medios técnicos y audiovisuales
Cierre de la reunién

Elaboracion del acta de reunién

ounpkpwn-=

UNIDAD DIDACTICA 10. LAS HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTION DE GRUPOS (I)

(Qué son las habilidades sociales?
La asertividad

La empatia

La escucha activa

La autoestima

nuhwnN =

UNIDAD DIDACTICA 11. EL LIDERAZGO EN EL EQUIPO

Liderazgo

Enfoques en la teoria del liderazgo
Estilos de liderazgo

El papel del lider

AN

UNIDAD DIDACTICA 12 . COACHING Y LIDERAZGO DE EMPRESA

1. El coaching como ayuda a la formacién del liderazgo
2. El coaching como estilo de liderazgo
3. El coach como lider y formador de lideres
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4. Ellider como coach
UNIDAD DIDACTICA 13. TECNICAS PARA MEJORAR EL FUNCIONAMIENTO DE UN EQUIPO

1. Programa de entrenamiento
2. Técnicas de desarrollo en equipo

MODULO 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y MOTIVACION EN EL PUESTO DE TRABAJO
UNIDAD DIDACTICA 14. CONCEPTOS PREVIOS

Introduccién al conflicto

Perspectivas y definicion del conflicto
Elementos basicos y tipos de conflictos
Niveles del conflicto

PN =

UNIDAD DIDACTICA 15. PREVENIR, AFRONTAR Y RESOLVER EL CONFLICTO

1. Estrategias para prevenir el conflicto
2. La gestion de conflictos: principios basicos
3. Estrategias para resolver conflictos

UNIDAD DIDACTICA 16. ESTRES LABORAL. CONSECUENCIAS Y MANEJO

Definicién de estrés

Factores condicionantes de estrés: la cuerda floja
Sintomas de estrés

Consecuencias del estrés a corto y a largo plazo
Caracteristicas individuales del Estrés
Consecuencias del estrés sobre la salud

Efectos del estrés

Estrés en el puesto de trabajo

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 17. MOTIVACION LABORAL

1. La motivacién en el entorno laboral
2. Teorias sobre la motivacién laboral
3. Ellider motivador

4. La satisfaccién laboral

MODULO 5. LA COMUNICACION Y SU IMPORTANCIA EN LA EMPRESA
UNIDAD DIDACTICA 18. LA COMUNICACION

El proceso de comunicacién

Tipos de comunicacién

Barreras de la comunicacion

La comunicacién efectiva

Aspectos importantes en la interaccion con el interlocutor

nhwn=
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UNIDAD DIDACTICA 19. LA COMUNICACION EN LA EMPRESA

Las relaciones en la empresa: humanas y laborales

Tratamiento y flujo de la informacién en la empresa

La comunicacién interna de la empresa

La imagen corporativa e institucional en los procesos de informacién y comunicacién en las
organizaciones

La comunicacién externa de la empresa

6. Larelacion entre organizacién y comunicacion en la empresa: centralizaciéon o descentralizacion
7. Herramientas de comunicacién internay externa

PN =

b

UNIDAD DIDACTICA 20. COMUNICACION NO VERBAL

1. El lenguaje no verbal
2. Relaciones entre la conducta verbal y no verbal
3. Entablar relaciones

UNIDAD DIDACTICA 21. RELACIONES INTERPERSONALES

La comunicacioén interpersonal

Filtros y Barreras de la Comunicacion

El conflicto interpersonal

Cémo expresar criticas y tipos de escucha activa
Obstaculos que se pueden presentar

Técnicas para mejorar esta habilidad Social

ounpkpwNn-=

PARTE 2. MARKETING Y JEFE DE VENTAS
MODULO 1. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Estructura del entorno comercial

2. Férmulas y formatos comerciales

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

Estructuray proceso comercial en la empresa

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

Derechos del consumidor

w

Nowv s

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

1. Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
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Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

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

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

ounpkwn-=

Tipos de venta.

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

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

N AWM=

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

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1.
2.
3.
4.

La confianzay las relaciones comerciales.

Estrategias de fidelizacion.

Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).

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

ounpkrwn-=

Conflictos y reclamaciones en la venta.

Gestién de quejas y reclamaciones.

Resolucion de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
Juntas arbitrales de consumo.

UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1.
2.
3.
4.

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

Modelos de comercio a través de Internet.
Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 9. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB
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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 diseno de paginas web comerciales: gestiéon de contenidos.

ounhkhwn-=

MODULO 2. MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.

1. Fases del plan de marketing:

1. - Diseno.
2. - Implementacioén.
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 organizaciéon empresarial e implantacion del plan.
3. Recursos econémicos para el plan de marketing.

1. - El presupuesto del plan de marketing.

2. - Calculo de desviaciones de gastos.

UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing.
1. - Control del plan anual.
2. - Control de rentabilidad.
3. - Control de eficiencia.
4. - Control estratégico.
2. Ratios de control del plan de marketing.
1. - Beneficios.
2. - Rentabilidad y 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 psicologicos 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: optimizacion del lineal y superficie de venta.
4. Gestioén del surtido:
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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 promocién:
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 informaciéon y comunicacién de la empresa.
2. - Herramientas de promocién «on line», sitios y estilos web para la promocién de espacios
virtuales.

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.

PARTE 3. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.
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Definicién y conceptos clave.
Establecimiento de los objetivos de venta
Prediccién de los objetivos ventas.

El sistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1.
2.
3.
4.

El reclutamiento del vendedor:

El proceso de seleccién de vendedores.
Sistemas de retribucién de vendedores.
La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

AN =

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

Las funciones de un lider.

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

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

ounpkhwn-=

Evaluacién del desempeno comercial:

Las variables de control.

Los pardmetros de control.

Los instrumentos de control:

Andlisis y evaluacién del desempeno de los miembros del equipo comercial:
Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

PN =

Necesidad de la formacion del equipo.
Modalidades de la formacion,

La formacion inicial del vendedor.

La formacion permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.

2.
3.

Identificacion del conflicto.
La resolucién del conflicto.

PARTE 4. MARKETING ONLINE Y POSICIONAMIENTO WEB

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ONLINE

1. Introduccién

2. Concepto de Marketing Digital

3. Funcionesy objetivos del Marketing Digital
4. Ventajas del Marketing Digital
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5. Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

UNIDAD DIDACTICA 2. ELENTORNO WEB

Compra de dominio y contratacién de hosting
Instalacién de Wordpress

Configuraciones iniciales

Themes

Personalizacién de Wordpress

Creacién de Posts y Paginas

Gestion comentarios

Biblioteca Multimedia

Gestion de usuarios y roles

Herramientas Gtiles

YN RAWN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 3. COMERCIO ELECTRONICO

Auge del comercio online
Tipos de eCommerce
Atencién al cliente
Embudos de conversién
Casos de éxito

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. POSICIONAMIENTO WEB

Importancia del SEO

Funcionamiento de los buscadores
Google: algoritmos y actualizaciones
Coémo salir de una penalizacion en Google
Estrategia SEO

nmnhwn=

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO ORGANICO EN BUSCADORES (SEO)

SEO local

SEO internacional

SEO para apps: ASO

SEO para Amazon Marketplace
SEO en Youtube

AW =

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS SEO

Auditoria de indexabilidad

Velocidad de carga de la web (WPQ) y renderizado
Monitorizacién de marca

Analisis y planificacion del posicionamiento orgdnico
Cédigos de estado y Protocolo

Andlisis Log

Andlisis de la taxonomia web

NoubkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 7. POSICIONAMIENTO PATROCINADO EN BUSCADORES (SEM)
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Introduccion al SEM

Principales conceptos de SEM

Sistema de pujas y calidad del anuncio
Primer contacto con Google Ads
Creacién de anuncios de calidad
Indicadores clave de rendimiento en SEM

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 8. KEYWORD HUNTING PARA SEO Y SEM - HERRAMIENTAS

Introduccién

Tipo de Keywords

SEMrush

Sistrix

LongTail y Voice Search: AnswerThePublic
Herramientas gratuitas

Extensiones para Chrome

Noukrwbdh =

UNIDAD DIDACTICA 9. MARKETING DE CONTENIDOS (CONTENT MARKETING)

;Qué es el Inbound Marketing?
Marketing de Contenidos
Marketing viral

Video Marketing

Reputacion online

AW =

UNIDAD DIDACTICA 10. BLACK HAT SEO

;Qué es Black Hat SEO?

White Hat SEO

Riesgos del uso de Black Hat SEO

Técnicas Black Hat SEO

Cambios en los algoritmos de Google y penalizaciones
Informe de Acciones manuales

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 11. PLAN SOCIAL MEDIA

Tipos de redes sociales

La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputaciéon Online

N A WN =

PARTE 5. INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
UNIDAD DIDACTICA 1. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
1. El entorno de las organizaciones
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El mercado: concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo
El mercado industrial

El mercado de servicios

vhwn

UNIDAD DIDACTICA 2. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

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

2. Los criterios de segmentacién de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una
segmentacioén eficaz

. Las estrategias de cobertura del mercado

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

w

UNIDAD DIDACTICA 3. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS

1. Tipologia de la informaciéon de mercados

2. Descripciény caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacion primaria
cualitativa

3. Descripciény caracteristicas de los principales sistemas de obtencién de informacion primaria
cuantitativa

4. Fuentes de informacion secundaria sobre mercados nacionales e internacionales

5. Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccién de las fuentes y datos de informacion

UNIDAD DIDACTICA 4. INVESTIGACION DE MERCADOS Y MARKETING

1. Los componentes de un sistema de informaciéon de marketing
2. Concepto, objetivosy aplicaciones de la investigacién de mercados
3. Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacién de mercados

UNIDAD DIDACTICA 5. EL PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1. Evolucién del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacién
del alcance del marketing

2. La funcién del marketing en el sistema econémico

3. El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucion del papel del marketing dentro de
la empresa. Las tendencias actuales en el marketing

4. Marketing y direccion estratégica

UNIDAD DIDACTICA 6. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

1. Marketing digital vs. Marketing tradicional

2. Investigacion Comercial en Marketing Digital

3. Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
4. Estrategia de Marketing Digital

5. Marketing Estratégico en Internet

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL

1. El plan de marketing digital
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Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

DAFO, la situacién actual

Objetivos y estrategias del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacion, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
Posicionamiento e imagen de marca

Captacion y fidelizacién de usuarios

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

UNIDAD DIDACTICA 8. PSICOLOGIA DEL PUNTO DE VENTA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR

nhwn=

Principios y criterios para la distribucién de la superficie de venta
La concepcion del establecimiento

Gestién de recursos humanos en el punto de venta

Principales instrumentos de conocimiento del consumidor
Comportamiento del consumidor en el punto de venta

UNIDAD DIDACTICA 9. PSICOLOGIA DE LA COMPRA Y PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR CLIENTE

1.
2.

Factores psicolégicos de la compra
Psicologia del consumidor cliente

UNIDAD DIDACTICA 10. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

AN =

Factores de influencia en el comportamiento del consumidor
El proceso de la cultura

Semejanzas y diferencias de los valores culturales

Factores sociolégicos de consumo

El proceso de decisién del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 11. ENGAGEMENT CON EL CLIENTE Y ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA

PN =

El ciclo de vida del cliente

El estudio del comportamiento de compra: ciclo de compra y consumo del cliente
El momento de la verdad “zeromoment of truth”

Estrategias de Fidelizacién del cliente

PARTE 6. MARKETING MOBILE

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION

PN

Introduccién al Mobile Marketing

(En qué consiste el Mobile Marketing?
Evolucion de Mobile Marketing
Nuevas tendencias de consumo

UNIDAD DIDACTICA 2. OBJETIVOS Y ANALISIS EN MOBILE MARKETING

1.

Importancia del andlisis en la estrategia mobile
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2. Variables de géneroy edad

3. Variable Ingresos

4. Objetivos en Mobile Marketing
5. Seguimiento de campanas

UNIDAD DIDACTICA 3. PUBLICIDAD MOBILE

Tipos de publicidad

Diferencias entre Publicidad on-Deck y Publicidad off-Deck
Creacién de campanas publicitarias en dispositivos méviles
Ejemplos de campanas

Las redes publicitarias méviles

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 4. INTEGRACION DEL MARKETING MOBILE EN LA ESTRATEGIA ON Y OFF

1. Comunicacién integrada en el mensaje
2. Integracion del mobile marketing en la estrategia offline
3. Integracion del mobile marketing en la estrategia online

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTRATEGIA MOBILE

Disefo adaptado a dispositivos méviles: Resposive Design
Movil y Marketing Mix

Plan estratégico mobile: Estrategia SoLoMo

Formatos de publicidad mévil

Mobile Adserver

Mobile Advertising

Integracién online y mobile

NouvkrwbhN =

UNIDAD DIDACTICA 6. EL NEGOCIO MOBILE MARKETING Y APPS

Internet tradicional vs Mobile
Micromomentos de consumo
Tecnologia Parsing FIT

Aplicaciones moviles

Estrategia en apps

Contenidos orientados a apps
Modelos de negocios en aplicaciones
Promocién de aplicaciones

N WD =

UNIDAD DIDACTICA 7. TELEVISION Y MOVILES

1. Introduccién

2. Television y dispositivos moviles

3. Contenidos para televisién movil

4. Técnicasy estandares de la televisién movil
UNIDAD DIDACTICA 8. ANALITICA MOBILE

1. introduccién al mobile analytics
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2. Google Analytics Mobile
3. Mobile Analytics vs Web Analytics
4. Herramientas y seguimiento mobile

5.

Claves para la medicién en marketing movil

UNIDAD DIDACTICA 9. GEOLOCALIZACION

nhwn =

Introduccién

Sistemas de geolocalizaciéon
Trabajar la geolocalizacion
Desarrollo de promociones
Ubicuinformacion

UNIDAD DIDACTICA 10. USUARIO MOBILE

Noukrwbdh =

Tendencias de consumo movil
Prosummer

La generacién Touch o Tactil
Hiperconectividad

El movil en el Costumer Journey
Usuario multitasking o multitarea
Periodismo ciudadano y mobile

UNIDAD DIDACTICA 11. MOBILE SOCIAL MEDIA

nmnhwn=

Redes sociales

Estrategia social media orientada a moviles
Atencion al cliente en social media
Publicidad social

Monitorizacién

UNIDAD DIDACTICA 12. M- COMMERCE

ounpkpwN-=

Introduccién al comercio movil

Mobile Ecommerce Payments

Sistemas de seguridad

Mobile Business: Freemium, Premium y Suscripciones
Mobile Shopping y Showrooming

ASO (App Store Optimization) y Growth Mobile
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