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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.

GESIBE

ESCUELA IBEROAMERICANA
DE POSTGRADO



ESIBE ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO

@ 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
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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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Maestria en Exportacién, Comercio Exterior y Marketing Internacional
DURACION
@ 1500 horas
MODALIDAD
EEAN | onune

8 ACOMPANAMIENTO
‘_,4? PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién de Maestria Internacional en Exportacién, Comercio Exterior y Marketing Internacional con
1500 horas expedida por ESIBE (ESCUELA IBEROAMERICANA DE POSTGRADO).
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Descripcion

En un entorno cada vez mas globalizado y competitivo, las empresas se ven en muchas ocasiones
obligadas a expandirse a nuevos mercados, ya no solo buscando el crecimiento sino la supervivencia y
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la sostenibilidad en el tiempo. Hay empresas que buscan expandirse para minimizar la dependencia de
un Unico mercado y lograr un mayor reconocimiento global. Para ello requieren la figura de
especialistas en comercio y marketing internacional, las cuales posean una gran vision estratégicay
sean capaces de comprender a la perfeccién el mercado objetivo de manera previa a la
comercializacién. Esta Maestria Internacional en Exportacion, Comercio Exterior y Marketing
Internacional te proporcionara los conocimientos y habilidades que garantizaran en gran medida tu
éxito en el proceso de internacionalizacion.

Objetivos

Adquirir habilidades de investigacién de mercados internacionales y planificacién estratégica.
Comprender los principales elementos que rigen el comercio internacional.

Adquirir conocimientos de la optimizacion logistica clave para un negocio.

Comprender el funcionamiento de los INCOTERMS, la contratacién internacional y el sistema
aduanero.

Emprender un plan de marketing y ventas internacional.

Aplicar estrategias de marketing digital que den soporte a tu plan internacional.

Aprender inglés aplicado al comercio internacional.

Para qué te prepara

Esta Maestria Internacional en Exportacién, Comercio Exterior y Marketing Internacional puede ir
dirigida a cualquier profesional de los &mbitos del marketing, comercio internacional o administracién
empresarial, que desee especializarse en la internacionalizacién de empresas. Como emprendedor
aprenderas a diseiar un plan de marketing internacional y a operar en mercados internacionales.

A quién va dirigido

Con esta Maestria Internacional en Exportacion, Comercio Exterior y Marketing Internacional tendras
la posibilidad de adquirir los conocimientos y habilidades estratégicas clave para disenar y abordar un
plan de internacionalizacién para tu empresa de manera completa. Adquirirds la base en comercioy
contratacién internacional clave para operar en otros paises, asi como las estrategias clave para
acceder a estos mercados a través de tu plan de ventas y marketing internacional.

Salidas laborales

Las salidas profesionales de esta Maestria Internacional en Exportacién, Comercio Exteriory
Marketing Internacional son fundamentalmente las de Export Manager, Sales Manager, Global
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Marketing Manager, International Trade Manager, Import Manager, especialista en comercio exterior,
emprendedor, consultor de comercio internacional, asistente de exportaciones...
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TEMARIO

MODULO 1. PLANIFICACION ESTRATEGICA
UNIDAD DIDACTICA 1. LAS BASES DE LA DIRECCION ESTRATEGICA

1. Introduccién a la estrategia empresarial
2. Pensamiento estratégico

3. Aspectos esenciales de la estrategia

4. Los tipos de estrategias

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

1. Visién, mision y valores Empresariales

2. Esquema del proceso estratégico

3. Organizacién y niveles de planificacién de la decision estratégica
4. Las unidades estratégicas de negocio

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipologia del entorno

Andlisis del entorno general PEST/EL

Andlisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Grado de rivalidad existente entre los competidores
Amenaza de productos sustitutivos

Poder de negociacién de los clientes

Poder de negociaciéon de los proveedores

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. DIAGNOSTICO INTERNO DE LA EMPRESA

El perfil estratégico de la empresa

Analisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de andlisis estratégico
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General Electric-McKinsey o de posicién competitiva-atractivo del sector
Matriz ADL o de posicién competitiva-madurez del sector

ounhkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. LA ESTRATEGIA PROPUESTA

1. Generacién de opciones estratégicas
2. Formulacién y seleccién de la estrategia
3. Criterios de eleccién y evaluacién de la estrategia

UNIDAD DIDACTICA 6. IMPLANTACION Y CONTROL ESTRATEGICO

1. Puesta en marcha de la estrategia
2. Nuevo diseno organizativo
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3. Disponibilidad de recursos
UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION ESTRATEGICA DE LOS RECURSOS HUMANOS

Conceptualizacién

Perspectivas en la direccion estratégica de los recursos humanos

La relacion entre la estrategia empresarial y la de recursos humanos
Modelos de gestién estratégica de RRHH

Proceso de DERRHH

Barreras a la DERRHH

ounpwnN-=

UNIDAD DIDACTICA 8. PLAN ESTRATEGICO DE RRHH

Fijacion de objetivos estratégicos de RRHH

Identificacién de las estrategias de RRHH

Estrategias genéricas de la compania y definicién de estrategias de RRHH
Criterios y métodos de seleccion de estrategias de RRHH
Establecimiento y ejecucién del plan estratégico de RRHH

El cuadro de mando de RRHH

A e

UNIDAD DIDACTICA 9. PLANIFICACION DE LAS PLANTILLAS DE TRABAJO

Importancia y concepto de la planificaciéon de recursos humanos
Modelos de planificacién de recursos humanos

Analisis y descripcién del puesto de trabajo

Objetivos de la valoracién de puestos de trabajo

Métodos de la valoracion de puestos de trabajo

Aplicacion salarial de la valoracion por puestos de trabajo
Planificacion de carreras

Plan de sucesién

N kA WN =

MODULO 2. COMERCIO INTERNACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL COMERCIO INTERNACIONAL

Introduccion

Recorrido histérico

Ventajas del Comercio Internacional

Operaciones del Comercio Internacional

Elementos que componen el Comercio Internacional
Hitos histéricos del comercio internacional
Influencias del comercio internacional en la sociedad

NoubkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACIONES INTERNACIONALES PARTICIPANTES EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Las organizaciones internacionales
2. Los organismos especializados de las Naciones Unidas
3. Organizaciones Internacionales de ambito regional
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UNIDAD DIDACTICA 3. LA CONTRATACION INTERNACIONAL

La contratacién internacional

Los principios sobre los contratos internacionales

Concepto, elementos y clasificacion del contrato internacional
Formacion del contrato

Cumplimiento del contrato

Clausulas contractuales

ounpkpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 4. COMPRAVENTA INTERNACIONAL

1. La compraventa internacional
2. Libertades comunitarias: la libre circulacién de mercancias
3. La Lex Mercatoria

UNIDAD DIDACTICA 5. BIENES INMATERIALES Y DERECHO DE LA COMPETENCIA

1. Propiedad industrial

2. Propiedad intelectual

3. Competencia desleal

4. Derecho de defensa de la competencia

UNIDAD DIDACTICA 6. DISTINTAS MODALIDADES DE CONTRATO

1. Contratos de intermediacién comercial
2. Eltransporte internacional

3. Contratos de financiacion

4. Contratos de seguros

UNIDAD DIDACTICA 7. LOS MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES

Introduccién

Factores empresariales determinantes de la seleccion del medio de pago
El cheque

Transferencias bancarias

Orden de pago documentaria

Créditos documentarios

Remesa documentaria

Noukrwbh =

UNIDAD DIDACTICA 8. ViAS DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS

1. Controversias en el dmbito del comercio internacional
2. Vias de jurisdiccion estatal

3. El arbitraje internacional

4. Compatibilidad entre arbitraje y la via judicial

UNIDAD DIDACTICA 9. EL PLAN OPERATIVO DE INTERNACIOANLIZACION

1. Despacho de aduanas
2. Responsabilidad en el transporte
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3. Operadores Internacionales
UNIDAD DIDACTICA 10. LOS TERMINOS COMERCIALES INTERNACIONALES

1. Origenes e historia
2. Regulacién internacional
3. Aplicacién de los términos

MODULO 3. LOGISTICA
UNIDAD DIDACTICA 1. ASPECTOS FUNDAMENTALES PARA LA LOGICA

El proceso logistico

El proceso del flujo segun el tipo de produccion
Eficiencia logistica para el trato al cliente
Integracién logistica en la organizacion

Los subsistemas del sistema logistico

El término cadena de demanda

Optimizacion de la operativa logistica

Noukrwbdh =

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ALMACEN

1. El almacén como elemento clave en el sistema logistico
2. Operaciones de almacén

3. Areas fundamentales en el almacén

4. Clases de almacén segun criterios

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PROCESO DE APROVISIONAMIENTO

1. Estrategia de logistica de aprovisionamiento
2. Gestiény transporte de aprovisionamiento
3. Aprovisionamiento just in time y aprovisionamiento milk run

UNIDAD DIDACTICA 4. LA MERCANCIA EN OPERACIONES LOGISTICAS

1. Conceptualizacién de los embalajes
2. Tipos de envasados
3. Gestién de envasados para evitar el deterioro

UNIDAD DIDACTICA 5. PROCESO DE RECEPCION

1. Fases de la recepcion de la mercancia
2. Clasificacion y etiquetado de mercancias
3. Manipulacién de las mercancias

UNIDAD DIDACTICA 6. ORGANIZACION DEL ALMACEN

1. Funcionamiento del almacén
2. Asignacién de areas en el almacén
3. Clasificacion de paqueteria en el almacén
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4. Almacenaje segun clasificacion de productos
UNIDAD DIDACTICA 7. ENVIO DE MERCANCIAS

1. El despacho de mercancias
2. Fases en la preparacion de mercancias
3. La zona del muelle de carga

UNIDAD DIDACTICA 8. CARGA DE MERCANCIAS EN VEHICULO

1. El proceso de carga

2. Medios de carga de mercancia

3. Gestién en la carga del vehiculo

4. Precintado de puertas del vehiculo

UNIDAD DIDACTICA 9. TAREAS DE MANTENIMIENTO DEL ALMACEN

1. Mantenimiento en almacén

2. Tipos de productos para desinfeccion y limpieza
3. Acciones de limpieza y desinfeccién del almacén
4. Limpiezay desinfeccion de maquinaria y equipos

MODULO 4. COMERCIO EXTERIOR Y ADUANAS
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTOS GENERALES SOBRE ADUANAS

1. Definicion del concepto de aduanay tipos de aduana
2. Valoracién de las mercancias en el régimen aduanero
3. Aspectos fundamentales de la importaciéon aduanera

UNIDAD DIDACTICA 2. LOS INCOTERMS

1. Términos comerciales internacionales
2. Aspectos legales
3. Aspectos practicos

UNIDAD DIDACTICA 3. LA DEUDA ADUANERA

El nacimiento de la deuda aduanera
Garantia de la deuda aduanera
Célculo del importe de los derechos de importacién o de exportacion

nuhwn =

Devoluciény condonacién de los derechos

Extincion de la deuda aduanera: pago, suspensién del plazo de pago, aplazamiento del pago

UNIDAD DIDACTICA 4. SISTEMA ADUANERO INERNACIONAL Y NORMATIVA DE COMERCIO

INTERNACIONAL

1. Conceptoy funcién de aduanas
2. Territorio Aduanero
3. Operadores
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4. Las mercancias en el régimen aduanero

5.

Derecho Aduanero

6. Regimenes comerciales y administrativos

UNIDAD DIDACTICA 5. CONTROL DE MERCANCIAS

AW =

Gestion de riesgos y controles aduaneros

La comprobacién de las declaraciones aduaneras
Control posterior al levante

Conservacion de datos y documentos

Otros controles aduaneros

UNIDAD DIDACTICA 6. FUNCIONES DE LA ADUANA

1.
2.
3.

La funcion fiscal de la aduana'y la figura del arancel
La funcién penal de la aduana
La funcién social de la aduana

UNIDAD DIDACTICA 7. REQUISITOS ADUANEROS PARA EL TRANSPORTE DE MERCANCIAS

1.

w

Contribuciéon de la Organizacion Mundial del Comercio a la disminucién de los requisitos
generales

. Requisitos aduaneros de caracter general en el proceso de importacion
. Requisitos aduaneros de caracter general en el proceso de exportacion
. Tratamiento especial por la Organizacién Mundial del Comercio del régimen de transito

UNIDAD DIDACTICA 8. REGIMENES ADUANEROS ESPECIALES

v b WN =

Fundamentos esenciales de los regimenes especiales
Regimenes especiales de transito

Regimenes especiales de almacenamiento
Regimenes aduaneros de destinos especiales
Regimenes especiales de transformacion

UNIDAD DIDACTICA 9. MARCO DE NORMAS SAFE

AN =

Aspectos esenciales del marco de normas SAFE

La figura del operador econémico en el marco de normas SAFE
Objetivos esenciales y principios del marco de normas SAFE
Beneficios de la aplicacion del marco de normas SAFE
Principales aspectos de las normas SAFE

MODULO 5. VENTAS Y MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DEL MERCADO Y LA CARTERA DE CLIENTES

PN

Introducciéon al mercado
Divisién del mercado
Ley de ofertay demanda
Estudios de mercado
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Ambitos de aplicacién del estudio de mercados

6. Objetivos de la investigaciéon de mercados

7.
8.

Tipos de diseno de la investigacion de los mercados
Cartera de clientes

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTRATEGIAS DE MARKETING EN EMPRESAS

ounpkwn-=

Planificacion y marketing

Determinacién de la cartera de productos
Gestion estratégica de precios

Canales de comercializacion

Comunicacién e imagen de negocio

Estrategias de fidelizacion y gestion de clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PLAN DE MARKETING DIGITAL

VWoOoNL A WN =

El plan de marketing digital

Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

DAFO, la situacion actual

Objetivos y estrategias del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, 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 4. INTRODUCCION AL INBOUND MARKETING

nhwn =

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

Video Marketing

Reputacién online

UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICAS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS

ounpkrwnN-=

Las 4 Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa
La neurocomunicaciéon en la venta

Estrategias producto servicio

Packaging y neuromarketing

Factor precio en neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 6. PLAN DE VENTAS

AN =

Previsién y utilidad

Andlisis geogréfico de la zona de ventas
Marcar objetivos

Diferencia entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad
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Cuotas de participacion

Cuotas econdémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

oo N

UNIDAD DIDACTICA 7. TIPOLOGIA DE VENTAS

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 8. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacién de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 9. EXPERIENCE CUSTOMER

1. Coémo monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor anadido a cada cliente

4. Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 10. CRM

Contextualizacion

Fases del proceso de un CRM

Beneficios y ventajas

Implementacion

(Estd preparada tu empresa?

Errores mas frecuentes

CRM para solucionar problemas de la empresa

Noukrwbdh =

MODULO 6. MARKETING INTERNACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING PARA COMERCIO INTERNACIONAL

Definicién de Marketing

Tipologia de marketing segin el &mbito de aplicacion
Funcién del marketing estratégico

Funcién del marketing operativo

Las 4 Ps del marketing-mix

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTRATEGIA DE MARKETING INTERNACIONAL

1. Los niveles que componen la multinacional
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Investigacion y seleccion de mercados internacionales

El Factor riesgo en inversiones en el extranjero

Operaciones de marketing en mercados segmentados

Estudio del entorno como factor clave en mercados internacionales
Fundamentos clave para la eficiencia en la empresa

Toma de decisiones en el marketing internacional

Elaboracion del plan de marketing para entornos internacionales
Estrategia internacional en los planes de marketing

UNIDAD DIDACTICA 3. MARKETING MIX PARA EL COMERCIO INTERNACIONAL

PN =

El producto orientado al mercado internacional

La distribucién orientada al mercado internacional
La comunicacién orientada al mercado internacional
El precio orientado al mercado internacional

UNIDAD DIDACTICA 4. POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO EN LA INTERNACIONALIZACION

ounpkpnNn-=

Tendencias globales

El atractivo de mercado Los grupos estratégicos
La caracterizacion de la empresa propia

Las capacidades dindmicas

El liderazgo y otras opciones

Definicion de la estrategia

UNIDAD DIDACTICA 5. PLANIFICACION DE MARKETING INTERNACIONAL

1.

2.
3.

El plan de marketing como instrumento de planificaciéon y control de la actividad comercial
internacional

Analisis de la situaciéon

Establecimiento de los objetivos del marketing

UNIDAD DIDACTICA 6. PLAN OPERATIVO Y ACCIONES DE MARKETING INTERNACIONAL

1.
2.
3.
4.

El plan de accién de marketing

Asignacion presupuestaria de las acciones de marketing

El control del plan de marketing

Herramientas informaticas para la organizacién y planificacién de marketing internacional

UNIDAD DIDACTICA 7. BRIEFING DE PRODUCTOS Y/O MARCAS EN LA INTERNACIONALIZACION DE LA
EMPRESA

PN =

Concepto y funciones del briefing en el marketing
Determinacién de los objetivos del briefing

La eleccién de la estructura del briefing

Coémo realizar un briefing

UNIDAD DIDACTICA 8. LAS TRES PERSPECTIVAS COMPETITIVAS

1.

Mercado y competencia
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2. Capacidades y competencias
3. Value Innovation

UNIDAD DIDACTICA 9. APLICACIONES PRACTICAS DE MARKETING

Elementos de Marketing Mix
La politica del producto

La politica del precio

La politica de promocién

La politica de distribucién

nuhwwnN =

UNIDAD DIDACTICA 10. LA ESTRATEGIA EN LA PRACTICA

El portafolio de iniciativas

Canales de venta

Los modelos organizativos

El reto logistico

Casos de éxitos y fracasos del marketing internacional

AN =

MODULO 7. MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTEXTUALIZACION DEL 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

Reputacién Online

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. POSICIONAMIENTO ORGANICO: SEO

Importancia del SEO

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. SEM: PERFORMAN MARKETING
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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 5. INBOUND MARKETING

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

Video Marketing

Reputacién online

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL CRM

Introduccién

Marketing relacional
Experiencia del usuario
Herramientas de Social CRM

PN =

UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION DE LA ATENCION AL CLIENTE EN SOCIAL MEDIA

Definir la estrategia

Cuentas especificas

Identificacién del equipo

Definir el tono de la comunicacién
Protocolo de resolucion de problemas
Manual de Preguntas Frecuentes (FAQ)
Monitorizacién

Gestién, seguimiento y fidelizacién
Medicién de la gestién de atencién al cliente

VWoOoNaL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 8. EMAIL MARKETING

1. Fundamentos del email marketing
2. Objetivos del email marketing

3. Estructura de un email

4. Tipos de campanas

UNIDAD DIDACTICA 9. E-COMMERCE

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING
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;Qué es el copywriting?

Conectar, emocionar y convencer
Principales técnicas de copywriting
SEO para Copywriting

La importancia de los titulos

AN =

MODULO 8. INGLES ORAL Y ESCRITO EN EL COMERCIO INTERNACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION DE OPERACIONES DE COMERCIO INTERNACIONAL EN INGLES

1. Estructuras linglisticas y léxico relacionado con las operaciones de comercio internacional

2. Estructuras linguisticas y léxico relacionado con la contratacién y condiciones de la compraventa
internacional

3. Léxicoy fonética de las condiciones de entrega

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESENTACIONES COMERCIALES EN INGLES

1. Estructuras liglisticas y léxico habitual en las presentaciones comerciales en inglés
2. Redaccién y documentacion complementaria para reforzar los argumentos de la presentaciéon
3. Simulacién de presentaciones comerciales orales en inglés

UNIDAD DIDACTICA 3. NEGOCIACION DE OPERACIONES DE COMERCIO INTERNACIONAL EN INGLES

1. Estructuras linglisticas y éxico habitual en procesos de negociacién del comercio internacional

2. Interaccion entre las partes de una negociacion comercial

3. Solicitud de concesiones, reclamaciones y formulaciéon de expresiones en situaciones de
negociacion

4. Férmulas de persuasién en una negociacién internacional

5. Simulacién de procesos de negociacion de exportaciones e importaciones de productos

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTEXTO SOCIOPROFESIONAL DE LAS OPERACIONES COMERCIO
INTERNACIONAL

1. Contenidos socioculturales y sociolingtiisticos en entornos profesionales internacionales

2. Elementos significativos en las relaciones comerciales y profesionales

3. Diferenciacion de usos, convenciones y pautas de comportamiento segun aspectos culturales de
los interlocutores

4. Giros y modismos adecuados al contexto del comercio internacional

5. Aspectos de comunicacion no verbal segun el contexto cultural del interlocutor

MODULO 9. COMERCIAL Y VENTAS
UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS DEL MERCADO Y LA CARTERA DE CLIENTES

Introducciéon al mercado

Division del mercado

Ley de ofertay demanda

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Objetivos de la investigacion de mercados

aunpkrwn=~
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7. Tipos de diseno de la investigacién de los mercados
8. Cartera de clientes

UNIDAD DIDACTICA 2. PLAN DE VENTAS

Prevision y utilidad

Andlisis geogréfico de la zona de ventas
Marcar objetivos

Diferencia entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

VWO N A WDN =

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOLOGIA DE VENTAS

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacién de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 5. NEGOCIACION COMERCIAL

Concepto de negociacién
Estilos de negociacion

Los caminos de la negociacion
Fases de la negociacion
Estrategias de negociacién
Tacticas de negociacion
Cuestiones practicas

NouvbkwbN =

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES

Programas de fidelizacién online
Fidelizacion

Programas multisectoriales
Captacién y fidelizacion de clientes
Estructura de un plan de fidelizacién

kN

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA
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Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animaciéon

NoubkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 8. INTRODUCCION A LA VENTA OMNICANAL

Comprendiendo a los nuevos E-consumidores

Definicién y diferencias entre Multicanalidad y Omnicanalidad
Estrategia omnicanal para superar las expectativas del consumidor
Ventajas vs desventajas

(Qué, comoy a quién podemos vender?

Estrategias Omnicanaly el e-Commerce

Desafios de los negocios online y el offine

NoubkwnN=

UNIDAD DIDACTICA 9. ECOMMERCE Y MEDIOS DE PAGO DIGITALES

Concepto

Modelos de negocio en la red

Ventajas e inconvenientes frente al mercado tradicional
Tipos de comercio electrénico

Relacién con el cliente-proveedor

El proceso de compra

Comercio electrénico segun el medio utilizado
Introduccién a los medios de pago

Datos

Agentes

Sistemas de pago

SmoeYvoeNoaURWDN S
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UNIDAD DIDACTICA 10. CRM EN RETAIL

1. El papel del crm en la empresa
2. La estrategia CRM
3. Beneficios de una estrategia de CRM en la empresa
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