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duracién total: 1.500 horas horas teleformacion: 450 horas
precio: 0 €~

modalidad: Online

* hasta 100 % bonificable para trabajadores.

descripcion

El comercio electronico 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.
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a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo que deseen adquirir o perfeccionar sus
conocimientos técnicos en este area.

- 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 explotacién 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 comercializaciéon aplicando técnicas
de venta adecuadas.

para qué te prepara

El Master en Ecommerce dotara 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 capacitara 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 comunicacion, Profesionales del ambito empresarial, Profesionales del
ambito comercial, Experto en comercio electrénico, Asesor comercial.
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titulacion

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de INESEM via correo postal, la Titulacion
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en
el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracién del mismo, el nombre y DNI del
alumno, el nivel de aprovechamiento que acredita que el alumno supero las pruebas propuestas, las
firmas del profesor y Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion
recibida (Instituto Europeo de Estudios Empresariales).

II@D INSTITUTO EUROPEO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES (.m.ﬁfmm
W como centro de Formacién acreditado para la imparticidn a nivel nacional de formacion s“}”ﬁ' i ﬁ'ﬁ,ﬂw

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION
NOMBRE DEL ALUMNO/A
con D.NLL XOOOGKX(K ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accion Formativa

de XXX horas, per i alPlande F ion INESEM en la convacateria de XXXX
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con ndmero de expediente XXXX- JXXX-XHOCOK

Con una calificacion de SOBRESALIENTE

Y para que conste expido la presente TITULACION en
Granada, a (dia) de (mes) de (afio)
La direccion General Firma del alumnola

MARIA MORENO HIDALGO Sello NOMBRE DEL ALUMNO/A

forma de bonificacion

- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los seguros sociales que la empresa paga cada
mes a la Seguridad Social.
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metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a través del Campus Virtual. Con nuestra
metodologia de aprendizaje online, el alumno debe avanzar a lo largo de las unidades didacticas del
itinerario formativo, asi como realizar las actividades y autoevaluaciones correspondientes. Al final
del itinerario, el alumno se encontrara con el examen final, debiendo contestar correctamente un
minimo del 75% de las cuestiones planteadas para poder obtener el titulo.

Nuestro equipo docente y un tutor especializado haran un seguimiento exhaustivo, evaluando
todos los progresos del alumno asi como estableciendo una linea abierta para la resolucion de
consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar todos sus tramites administrativos, la
Secretaria Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunidad INESEM, donde fomentar su proceso de
aprendizaje que enriquecera su desarrollo profesional.

materiales didacticos

- Manual tedrico 'Comercio Electrénico: Modelo de Negocio Online, Proceso de Compra y Pago, Promocién !
- Manual teérico 'Neuromarketing'

- Manual tedrico 'Gestion empresarial: Marketing y Comercializacion'
- Manual teodrico 'Elaboracion y Control de Presupuestos'

- Manual tedrico 'Marketing y Jefe de Ventas. Volumen T'

- Manual tedrico 'Marketing y Jefe de Ventas. Volumen II'

Cuaderno_
de Ejercicios
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profesorado y servicio de tutorias

Nuestro equipo docente estara a su disposicion para resolver cualquier consulta o ampliacion de
contenido que pueda necesitar relacionado con el curso. Podra ponerse en contacto con nosotros a
través de la propia plataforma o Chat, Email o Teléfono, en el horario que aparece en un
documento denominado “Guia del Alumno” entregado junto al resto de materiales de estudio.
Contamos con una extensa plantilla de profesores especializados en las distintas areas formativas,
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas, asi
como solicitar informaciéon complementaria, fuentes bibliograficas y asesoramiento profesional.
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y consultas a cualquier hora y obtendra
respuesta en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias telefénicas, dentro del cual el alumno podra
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede contactar y enviar sus consultas a través
del mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizando cualquier proceso administrativo asi
como disponer de toda su documentacion

fax: 958 050 245
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plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacién del curso, que dependera de la
misma duracion del curso. Existe por tanto un calendario formativo con una fecha de inicio y una fecha
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campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en cursos de modalidad online, el campus virtual
de inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad y ejercicios interactivos.

comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de una extensa comunidad virtual que ya
disfruta de multiples ventajas: becas, descuentos y promociones en formacion, viajes al extranjero
para aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, publicaciones sobre formacion a distancia,
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria

Este sistema comunica al alumno directamente con nuestros asistentes, agilizando todo el proceso
de matriculacién, envio de documentacion y solucidn de cualquier incidencia.

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alumno puede disponer de todos

sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizacion de sus acciones formativas y todo
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos, teniendo la posibilidad de realizar un
seguimiento personal de todos sus tramites con INESEM
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programa formativo

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

1.El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

2.Marketing electronico y Comercio Electrénico. Diferencias entre los términos

3.El Comercio Electrénico: Origen y antecedentes

4.Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

5.El Comercio Electrénico en datos: Informes

6.Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico
UNIDAD DIDACTICA 2. Planificacion para generar ingresos: Modelos de Negocio Online

1.Modelos de Negocio Online: Contextualizacion

2.Modelos de negocio online segun los participantes en las transacciones comerciales electronicas: B2B, B2C, C2C
otras

3.Tipos de Negocio Online segun Hoffman, Novak y Chatterjee: Tiendas electronicas, presencia en internet, sitios w
de contenido, email, agentes de busqueda y control del trafico

4.Modelos de negocio basados en internet segun Michael Rappa: BroKers, Publicidad, Infomediarios, mayoristas y
detallistas, canal directo del fabricante, afiliacion, Comunidad, suscripcion y bajo demanda

5.Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional

6.0tros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboracién, Comunidades virtuales y mercado de
productos usados

7.Ejercicios complementarios: Planificacion para generar ingresos
UNIDAD DIDACTICA 3. Proceso de Compra en Comercio Electrénico: Fases, cadena de valor y beneficios

1.Fases del proceso de compra: informacion, argumentacion, producto y dinero, e Informacion y soporte al
consumidor

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

3.Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras

4.Beneficios de Internet y del Comercio Electronico desde el punto de vista del consumidor y de la empresa

5.Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electronico
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

2.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

3.Criterios empresariales para la fijacion de precios en internet

4.Atencién al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet

5.Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online
UNIDAD DIDACTICA 5. Internet como canal de comunicacién en Comercio Electrénico: Promocion Web

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

2.Herramientas en Comunicacion: Publicidad, Promocion, Marketing directo, Relaciones publicas y Fuerza de Vent:

3.Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacion

4.Proceso de planificacion publicitaria: La campafa publicitaria

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

6.Ejercicios complementarios: Internet como canal de comunicacion en Comercio Electronico
UNIDAD DIDACTICA 6. Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

1.Introduccion: ¢, Captar al cliente o fidelizar al cliente?

2.Proceso de fidelizacién: claves

3.Fidelizacion en comercio electronico: ventajas
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4.Mantenimiento de cartera de clientes
5.Acciones a tener en cuenta para llevar a cabo la fidelizacion: férmula IDIP
6.Estrategias en fidelizacién: Cross Selling, Up Selling y Diversificacion a otros sectores
7.Nivel de fidelizacion de los clientes
8.Ejercicios complementarios: Fidelizacion de clientes en el Comercio Electrénico
UNIDAD DIDACTICA 7. Medios de Pago en el Comercio Electrénico
1.Medios de pago en las transacciones electrénicas
2.Clasificacién de los medios de pago: tradicionales y puramente online
3.El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias
4.Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes
5.Transferencia bancaria directa
6.Medios de Pago puramente online: paypal, pago por teléfono movil, tarjetas virtuales, monedas virtuales y mobipe
7.Seguridad en los pagos online: Secure Sockets Layer, Secure Electronic Transaction, 3D - Secure, Certificados
digitales - Firma electrénica
8.Fraude para los consumidores online
9.Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico
UNIDAD DIDACTICA 8. Normativa reguladora del Comercio Electrénico
1.Principales normas de ordenacion del Comercio Electronico
2.Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de los Derechos Digitales
3.Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico (LSSI): Ley 34/2002, de 11 de julio
4.Proteccién de Datos en Marketing
5.Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electronico

MODULO 2. ELABORACION Y CONTROL DE PRESUPUESTOS

UNIDAD DIDACTICA 1. Planificacion presupuestaria
1.Proceso de planificacion de la empresa
2.Estructura del control
3.0rganizacion 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 produccion
3.- Presupuesto de compras
2.Presupuestos de capital: inversion, financiero y de capital
1.- Presupuesto de inversion
2.- Presupuesto financiero
3.- La viabilidad del presupuesto capital
3.Presupuesto de tesoreria
1.- Plan de financiacién 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 explotacién
3.Balance de situacién pro-forma
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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
4.Seguimiento y 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.Definiciéon 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
1.Perfil profesional en Neuromarketing
2.El neuromarketing en el mercado
3.Neuromanagement, neuroliderazgo y neurocoaching
4.Neuroeconomia organizacional
5.Neuromarketing politico
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
1.Motivacion. Definicion y aspectos basicos
2.Emocion. Definicién y aspectos basicos
3.Emocion y consumo
4.Neuronas espejo
5.Cerebro reptiliano, limbico y neocértex
UNIDAD DIDACTICA 6. PERCEPCION Y ATENCION. HERRAMIENTAS PARA EL NEUROMARKETING
1.Percepcion. Definicién y aspectos basicos
2.La percepcion selectiva
3.La percepcion de acontecimientos
4. Atencion. Definicion y aspectos basicos
5.Taxonomia de la atencion
6.Los filtros del cerebro
7.El ojo del espectador
8.Percepcion y atencion. Caso de estudio
UNIDAD DIDACTICA 7. APRENDIZAJE. HERRAMIENTA PARA UNA ESTRATEGIA DE NEUROMARKETING
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1.Aprendizaje. Definicion y aspectos basicos
2.Clasificacion de los estilos del aprendizaje asociados a la Neurociencia
3.Teorias psicologicas del aprendizaje
4.Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales
UNIDAD DIDACTICA 8. MEMORIA Y NEUROMARKETING
1.Memoria. Definicién y aspectos basicos
2.Consolidacion y reconstruccion de la memoria
3.Neurociencia y memoria
UNIDAD DIDACTICA 9. INFLUENCIAS DEL CONSUMIDOR
1.Influencias internas
2.Influencias externas
3.Tipos de comportamiento de compra y 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
1.Del comprador sensorial al cliente recurrente
2.El cliente como prescriptor
3.El circuito de la dopamina
4 Efectos del marketing ante estimulos psicologicos
5.Proceso de cambio de los habitos de consumo
6.Generacion de ventas recurrentes
UNIDAD DIDACTICA 11. TECNICAS DE NEUROMARKETING ESTRATEGICO
1.Segmentacion de mercado
2.Neurosegmentacién
3.La demanda en el neuromarketing estratégico
4.El Neuromap: PAIN, CLAIM y GAIN
UNIDAD DIDACTICA 12. TECNICAS DE NEUROMARKETING MIX Y NEUROVENTAS
1.Las 4 Ps en el neuromarketing
2.Fundamentos y metodologia de la neuroventa
3.La neurocomunicacion en la venta
4 .Estrategias producto servicio
5.Packaging y neuromarketing
6.Factor precio en neuromarketing

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.Formulas y formatos comerciales
3.Evolucion y tendencias de la comercializacion y distribuciéon comercial. Fuentes de informacion y actualizacion
comercial
4. Estructura y proceso comercial en la empresa
5.Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
6.Normativa general sobre comercio
7.Derechos del consumidor
UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL
1.El vendedor profesional
2.0rganizacion del trabajo del vendedor profesional
3.Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacion de visitas
UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
1.Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2.Estilos de mando y liderazgo.
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3.Las funciones de un lider.
4.La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
5.El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA
1.Tipos de venta.
2.Fases del proceso de venta.
3.Preparacion de la venta.

4. Aproximacion al cliente.
5.Analisis del producto/servicio.
6.El argumentario de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
1.Presentacion y demostracién del producto/servicio.
2.Demostraciones ante un gran numero de clientes.
3.Argumentacién comercial.
4.Técnicas para la refutacion de objeciones.
5.Técnicas de persuasion a la compra.
6.Ventas cruzadas.
7.Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta.
8.Técnicas de comunicacién no presenciales.

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES
1.La confianza y las relaciones comerciales.
2.Estrategias de fidelizacion.
3.Externalizacién de las relaciones con clientes: telemarketing.
4.Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 7. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA
1.Conflictos y reclamaciones en la venta.
2.Gestidn de quejas y reclamaciones.
3.Resolucioén de reclamaciones.
4.Respuestas y usos habituales en el sector comercial.
5.Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.
6.Juntas arbitrales de consumo.

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 liney.

UNIDAD DIDACTICA 9. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB
1.El internauta como cliente potencial y real.
2.Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.
3.Tiendas virtuales.
4.Medios de pago en Internet.
5.Conflictos y reclamaciones de clientes.
6.Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestion de contenidos.

UNIDAD FORMATIVA 2. MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.
1.Fases del plan de marketing:

1.- Disefio.
2.- Implementacion.
3.- Control.
4.- Mejora Continua.
2.Negociacién del plan de marketing en la empresa.
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1.- Formulacion de la estrategia de marketing.
2.- Definicion de objetivos.
3.- Modelos de organizacion empresarial e implantacién del plan.
3.Recursos econdmicos para el plan de marketing.
1.- El presupuesto del plan de marketing.
2.- Célculo 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.Elaboracién 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.- Ubicacion 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.Concepto y fines de la promocion:
1.- Instrumentos de la promocion.
2.- Objetivos de las acciones promocionales.
3.- Tipos de promociones.
2.Formas de promocion 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.- Evaluacion y criterios de clasificacion de clientes potenciales.
3.- Legislacion sobre proteccion de datos.
7.Acciones de promocion «on line»:
1.- Internet como canal de informacioén y comunicacion de la empresa.
2.- Herramientas de promocién «on line», sitios y estilos web para la promocion de espacios virtuales.
UNIDAD DIDACTICA 14. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.
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1.Eficacia y eficiencia de la accion 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.- rotacion de stock.

5.- rentabilidad bruta.
3.Aplicaciones para el célculo y analisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
4.Aplicaciones de gestidn de proyectos y tareas y hojas de calculo.

1.- Cronograma de la promocion 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
1.Concepto de Marketing
2.El Marketing empresarial
3.Marketing estratégico
4 Marketing operativo
5.Marketing-mix
UNIDAD DIDACTICA 2. ENTORNO: DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
1.El entorno de las organizaciones
2.El mercado: Concepto y delimitacion
3.El mercado de bienes de uso: consumo frecuente y consumo duradero
4.El mercado industrial: el producto
5.El mercado de servicios: caracteristicas y estrategias
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 priori y a posteriori
UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA
1.Introduccion: analisis de la demanda y segmentacion
2.El analisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
3.Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
4.Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de la marca: matriz variable de marca
5.Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento
UNIDAD DIDACTICA 5. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE LAS
ORGANIZACIONES
1.Estudio del comportamiento de compra
2.Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores: Factores internos y externos
3.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
UNIDAD DIDACTICA 6. EL ANUNCIANTE EN LA RED
1.Visibilidad e imagen de la empresa en la red
2.Reputacion online y confianza
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3.ldentidad digital: determinacion de unos rasgos propios
4.E-reputacion ¢ Como recuperar la reputaciéon dafiada?
5.Principales herramientas e indicadores para conocer la satisfaccion de los clientes
UNIDAD DIDACTICA 7. EL MERCADO DIGITAL: USUARIOS Y E-CONSUMER
1.Las comunicaciones electronicas en el comercio electrénico
2.Introduccioén al comercio electronico
3.Clasificar a los compradores: Prosumer y Crossumer
4.El comportamiento de los usuarios de Internet
5.Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0
UNIDAD DIDACTICA 8. LAS REDES SOCIALES COMO ELEMENTO DE LA COMUNICACION DIGITAL
1.Marketing en Redes Sociales, el Social Media Marketing
2.Social Networking en la estrategia corporativa de la empresa
3.Tipos de redes sociales: Conectarnos
4.Redes sociales: ventajas y desventajas para el usuario
5.Beneficios de las redes sociales desde el punto de vista de la empresa y desde el punto de vista del consumidor
6.lmportancia y repercusion de las redes sociales
7.Las redes sociales como intercambio constante de informacion
8.Redes sociales en dispositivos moviles
UNIDAD DIDACTICA 9. CRM EN EL MEDIO ONLINE
1.Marketing de ralaciones
2.Del CRM al e-CRM
3.Estrategia de atencion al cliente
4.0Optimizacion en la gestion del marketing relacional
5.Real time management
6.Social CRM y generacion de leads
UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
1.Presentacion y demostracion del producto/servicio
2.Demostraciones ante un gran numero de clientes
3.Argumentacién comercial
4.Técnicas para la refutacion de objeciones
5.Técnicas de persuasion a la compra
6.Ventas cruzadas
7.Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta
8.Técnicas de comunicacidn no presenciales
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