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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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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 traves 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 tecnologico e investigacion.

1. Flexibilidad

Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado
estudiar donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

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.

4. Acompanamiento / 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.

5. Innovacioén

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

6. Excelencia educativa

Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que
favorece un aprendizaje practico y significativo, garantizando el
desarrollo profesional.
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INEAF

1. Nuestra Experiencia

v/ Mas de 18 afios de experiencia
v/ Mas de 300.000 alumnos ya se han

formado en nuestras aulas virtuales

v/ 25% de alumnos internacionales.
v 97% de satisfaccion

v/ 100% lo recomiendan.

v/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar

v/ Alumnos de los 5 continentes
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 APRENDIZAJE
E Estudia cuando y desde donde m Pretendemos que los nuevos
4L quieras. Accede al campus vir- conocimientos se incorporen de forma

tual desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva

— EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
[_rgw | INEAF cuenta con un equipo de %FB] Acompanamiento por parte del
~MM equipo de tutorizacion durante toda

profesionales que haran de tu estudio

una experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante
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4. calidad AENOR

v/ Somos Agencia de Colaboracién N°99000000169 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 ensefnanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

POl o
S5

DELACALIDAD AMBIENTAL :. IQNE I
.

1509001 15014001 * LTD

5. Confianza

Contamos con el sello de Confianza Online y ( O

colaboramos con la Universidades mas prestigiosas,
Administraciones Publicas y Empresas Software a CONFIANZA
F

nivel Nacional e Internacional. SNLIN

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.
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Curso Experto de Técnicas de Ventas y Comercio Electrénico
DURACION
® 450 horas
MODALIDAD
EEAR | onune

ACOMPANAMIENTO

%,8,—”2 PERSONALIZADO

Titulaciéon

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

Descripcion

Este Curso de Comercio Electrénico y Técnicas de Venta ofrece una formacién completa sobre dicha
materia. Si quiere conocer el entorno de las ventas, la Sociedad de la Informacion y los medios
digitales, este es su curso. En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy importante
conocer la gestién comercial de ventas dentro del drea profesional de la compraventa a través de
internet, por ello es importante gestionar una estrategia que combine marketing y un modelo de
negocio online.

Objetivos

Planifica, creay desarrolla un negocio online.

Mejoray optimiza tu negocio online, aplicando las técnicas adecuadas.

Programar la actuacién en la venta a partir de parametros comerciales definidos y el
posicionamiento de empresa/entidad.

Conocer la importancia del sistema de fuentes en el 4mbito del marketing digital.

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

INEAF
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¢ Conoce como definiry desarrollar todo el proceso de venta con éxito a través de internet.

e Saber aplicar las diferentes leyes y textos normativos que afectan al marketing digital y al
entorno Web 3.0.

¢ Analizar laincidencia de la Ley de Servicios de Sociedad de la Informacién en el marketing digital
y el comercio electrénico.

A quién va dirigido

Dirigido tanto para titulados universitarios (ADE, Marketing, etc.) como para profesionales del sector
que desean ampliar sus conocimientos. Pensado para gente que interesada en el ambito comercial.

Para qué te prepara

Este curso de técnicas de venta permitird al alumnado tener una vision ampliay precisa del 4mbito del
marketing y comercio electrénico, aportandole una base sélida de todos los conceptos, factores 'y
aspectos a considerar a la hora de trabajar. El alumno aprendera con el curso comercio electrénico a
trasladar las variables que influyen en el marketing online a su estrategia de negocio, de forma que
podra optimizar sus recursos para adaptarse a los cambios de la demanday de la sociedad en general.

Salidas laborales

Sector empresarial, Agencias de Publicidad, Departamento comercial de Grandes empresas y Pymes,
Oficinas de comercio, Jefe de ventas, Especialistas en Comercio Electrénico, Responsable de sites,
Direccién de ventas, Responsables de Sites.

INEAF
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TEMARIO

MODULO 1. 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

Nouv ke

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
2. Organizacién del trabajo del vendedor profesional
3. Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién 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.

A

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

Tipos de venta.

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

aunpkhwnNn=

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

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

4. Técnicas para la refutacién de objeciones.

5. Técnicas de persuasioén a la compra.

INEAF
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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 confianzay las relaciones comerciales.

2. Estrategias de fidelizacién.

3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
4. Aplicaciones de gestién de relaciones con el cliente (CRM).

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

Conflictos y reclamaciones en la venta.

Gestién de quejas y reclamaciones.

Resolucién de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

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

A e

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.

ounpkpwn-=

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

1. Fases del plan de marketing:

1. - Disefo.
2. - Implementacién.
3. - Control.

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

1. - Formulaciéon 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.

INEAF
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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 participacion 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 promocioén.
2. - Objetivos de las acciones promocionales.
3. - Tipos de promociones.
. Formas de promocién dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.
. Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
. Promociones especiales.
. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta.
. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales.

w N
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3. - Legislacién sobre proteccion de datos.
7. Acciones de promocién «on line»:
1. - Internet como canal de informaciéon y comunicacién de la empresa.
2. - Herramientas de promocion «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 eficaciay 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 proyectos y tareasy hojas de célculo.
1. - Cronograma de la promocién e implantacion de productos.
5. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
1. - Resultados.
2. - Medidas correctoras de las desviaciones.

MODULO 2. 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

El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

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

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 2. Planificacién para generar ingresos: Modelos de Negocio Online

1. Modelos de Negocio Online: Contextualizacion

2. Modelos de negocio online segln los participantes en las transacciones comerciales
electroénicas: B2B, B2C, C2Cy otras

3. 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

4. Modelos de negocio basados en internet segin 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. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales

INEAF
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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

4.

5.

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

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

Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras

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

Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4. El intercambio de productos online

1.
2.
3.

4.
5.

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 fijaciéon de precios en internet

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.

A~ 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: consequir 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=

Introduccién: ;Captar al cliente o fidelizar al cliente?

Proceso de fidelizacion: claves

Fidelizacion en comercio electrénico: ventajas

Mantenimiento de cartera de clientes

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

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 7. Medios de Pago en el Comercio Electrénico

1.
2.

Medios de pago en las transacciones electrénicas
Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y puramente online

INEAF
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El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias

Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes

Transferencia bancaria directa

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

virtuales y mobipay

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

8. Fraude para los consumidores online

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

ok w

UNIDAD DIDACTICA 8. Normativa reguladora del Comercio Electrénico

1. Principales normas de ordenacién del Comercio Electrénico

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

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

4. Proteccién de Datos en Marketing

5. Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

MODULO 3. REGIMEN JURIDICO DEL MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. EL SISTEMA DE FUENTES EN MARKETING DIGITAL

1. Consideraciones previas. Amparo constitucional

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

UNIDAD DIDACTICA 2. COMUNICACIONES COMERCIALES ELECTRONICAS

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

UNIDAD DIDACTICA 3. PRIVACIDAD Y SEGURIDAD DE LA INFORMACION

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

INEAF

BUSINESS SCHOOL



https://www.euroinnova.com/curso-de-tecnicas-de-ventas-y-comercio-electronico

INEAF BUSINESS SCHOOL

2. Bases de datos: cloud computing
3. Direcciones de correo electrénico
4. El uso de Cookies-

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

1. Propiedad intelectual y marketing digital

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

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

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

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

1. - Objeto de la LSSI-CE

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

1. -Infracciones

2. - Sanciones

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING Y WEB 3.0

1. Acciones de marketing en la web 3.0

1. - Creacién de espacios 3.0

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

UNIDAD DIDACTICA 7. LA REPUTACION ONLINE

1. Gestion de la Reputacién Online
1. - Investigacion y monitorizacion de la reputacion online
2. - Practicas de la gestion online
2. Riesgos de la reputacion online. El efecto Streisand
1. - Los riesgos de la reputacion online
2. - El efecto Streisand
3. Marco legal de la reputacién online
1. - La imagen corporativa
2. - El derecho al olvido
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Solicita informacién sin compromiso

iMatricularme ya!

Teléfonos de contacto
Espaiia Q  +34900831200 Argentina Q  54-(11)52391339
Bolivia Q  +59150154035 Estados Unidos Q  1-(2)022220068
Chile Q  56-(2)25652888 Guatemala Q  +502 22681261
Colombia 8 +5760150885563 Mexico Q +52-(55)11689600
CostaRica QO  +506 40014497 Panami Q  +507 8355891
Ecuador &  +593 24016142 Perd Q  +51117075761

ElSalvador QO  +503 21130481 Republica Dominicana <  +1 8299463963

IEncuéntranos aqui!

Edificio Educa Edtech

Camino de la Torrecilla N.° 30 EDIFICIO EDUCA EDTECH,
C.P. 18.200, Maracena (Granada)

formacion@euroinnova.com

@ www.euroinnova.com

Horario atencién al cliente

Lunes a viernes: 9:00 a 20:00h Horario Espana

iSiguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!

Espana @ @ @ @
Latino America @
Reublica Dominicana @
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https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.youtube.com/@euroinnova
https://www.linkedin.com/school/euroinnova-international-online-education/
https://www.facebook.com/Euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.tiktok.com/@euroinnova
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.instagram.com/euroinnova/
https://www.facebook.com/euroinovalatinoamerica
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.instagram.com/euroinnovard/
https://www.facebook.com/Euroinnovard
https://www.euroinnova.com/curso-de-tecnicas-de-ventas-y-comercio-electronico
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