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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace mas de 20 afos. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educacién online, esta escuela de formacién crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formacién
eminetemente practica.

Nuestra vision es ser una institucién educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educaciéon competente y acorde con la realidad profesional en busca del reciclaje
profesional. Abogamos por el aprendizaje significativo para la vida real como pilar de nuestra
metodologia, estrategia que pretende que los nuevos conocimientos se incorporen de forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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Elige Euroinnova

Desde donde quieras y como quieras,



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

Euroinnova International Online Education ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a
nivel nacional e internacional, gracias por su apuesta de democratizar la educacién y apostar por la
innovacién educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboracién de estos rankings, se emplean indicadores como la reputacién online y offline, la

calidad de la institucién, la responsabilidad social, la innovaciéon educativa o el perfil de los
profesionales.
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova 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 través de modelos predictivos altamente personalizados,
derivados del estudio de necesidades detectadas en la interaccién del alumnado con sus
entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la TransFerencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos
multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacion.

1. Flexibilidad

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

)

2. Accesibilidad

[—@T-ll Cercania y comprensién. Democratizando el acceso a la educacién
LA 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.

3

4. Acompainamiento / 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

304

5. Innovacioén

Desarrollos tecnoldégicos en permanente evolucién impulsados por
la Al mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

(o]} 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 EUROINNOVA

1 o Nuestra Experiencia

v/ Més de 18 aiios de experiencia. v/ 25% de alumnos internacionales.

+/ Més de 300.000 alumnos ya se han v/ 97% de satisfaccion

formado en nuestras aulas virtuales < 100% lo recomiendan

v/ Alumnos de los 5 continentes. +/ Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Euroinnova.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Euroinnova cuenta con un equipo humano formado por mas 400
profesionales. Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura
que facilita la mayor calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE
E Estudia cuando y desde donde m Pretendemos que los nuevos

11 quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO

& . . W -

™ | Euroinnova cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del

profesionales que hardn de tu estudiouna MM equipo de tutorizacién durante toda

experiencia de alta calidad educativa. tu experiencia como estudiante

EUROINNOVA
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4. calidad AENOR

v/ Somos Agencia de Colaboracion N°99000000169 autorizada por el Ministerio

de Empleo y Seguridad Social.
+/ Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.
v Nuestros procesos de ensefanza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

DELNCALIDAD AHBENTAL IQNET
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 nivel CONFIANZA
3 |

Nacional e Internacional.

6. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansion Euroinnova
incluye dentro de su organizacién una editorial y una imprenta digital industrial.
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

&> educapay

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

. . VISA P payral

mastercord maastro

'r'. bizum amazon pay .' Pay G Pay

Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 195 biscovir @efecty @)Ramae CMR

y muchos mas...
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Postgrado en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management +
Titulacién Universitaria

DURACION
485 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
5 ECTS

< [ E €

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacién de Postgrado en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management con
360 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 Propia Universitaria en Disefo del Espacio
Comercial: Retail Design con 5 Créditos Universitarios ECTS
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s formativas

io

expide el presente titulo pr

5 NOMBRE DEL ALUMNO/A

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

vvvvvvvv duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Euroinnova International Online Education.

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.

Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX,

¥ para que conste expido la presente titulacién en Granada, a (dia) de (mes) del (ario).

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Fitma del Alumno/a La Direccién Académica

Descripcion

Este curso en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management le ofrece una formacion
especializada en la materia. Si trabaja en el entorno del comercio minorista y desea aprender las
técnicas y procesos de venta oportunos que le permitan tener éxito en el sector este es su momento,
con el Curso en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management podra adquirir los conocimientos
necesarios para desempenar esta labor de la mejor manera posible. Debido a la gran competencia que
existe en el comercio minorista, es importante que los profesionales del entorno desarrollen ciertas
técnicas que les ayuden a diferenciarse de la competencia y les haga obtener una ventaja competitiva
frente a ella, para que asi el cliente vea en el negocio una oportunidad de comprar mejor. Ademdas con
el curso en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management aprenderemos que el comercio
electrénico se ha consolidado hoy en dia como una via muy utilizada por las empresas para ampliar su
negocio y dar a conocer su marcay sus productos en la red. Por ello, es importante que todas las
personas que estén relacionadas con el ambito del marketing electrénico realicen este curso para
conocer con mayor profundidad sus principales caracteristicas y la forma correcta de llevarlo a cabo
con seguridad y de la forma correcta.

Objetivos

El Curso de Retail Marketing tiene los siguientes objetivos: - Programar la actuacion en la venta a
partir de pardmetros comerciales definidos y el posicionamiento de empresa/entidad. - Confeccionar
los documentos basicos derivados de la actuacién en la venta, aplicando la normativa vigente y de
acuerdo con unos objetivos definidos. - Realizar los calculos derivados de operaciones de venta
definidas, aplicando las férmulas comerciales adecuadas. - Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de
productosy servicios a través de los diferentes canales de comercializacién distintos de Internet. -
Aplicar las técnicas de resolucién de conflictos y reclamaciones siguiendo criterios y procedimientos

EUROINNOVA
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establecidos. - Aplicar procedimientos de seguimiento de clientes y de control del servicio postventa. -
Gestionar la selecciéon y formacion del personal de promocién necesario para el desarrollo de la
campana promocional, de acuerdo con las especificaciones definidas. - Controlar la eficiencia de las
acciones promocionales estableciendo medidas para optimizar la gestion de la actividad y alcanzar los
objetivos previstos en el plan de marketing. - Integrar y potenciar Internet en la estrategia comercial
de la empresa - Conocimiento de los principales aspectos legales referentes al comercio electrénico -
Asimilacion de las ventajas de Internet como canal de venta - Conocimiento acerca de c6mo mantener
la seguridad en las compras a través de Internet - Desarrollo de las habilidades que permitan llevar a
cabo el marketing interactivo - Desarrollo de técnicas de confianza para los clientes a la hora de
realizar pagos por Internet - Conocimiento de las principales leyes que regulan el marketing
interactivo

A quién va dirigido

Este curso en Liderazgo en Retail Marketing & Sales Management estd dirigido a profesionales del
mundo de la gestion del pequefio comercio que deseen seguir adquiriendo formacion sobre la materia
y especializarse en los procesos y técnicas de venta.

Para qué te prepara

Este curso online te prepara para conocer a fondo el entorno del comercio minorista en relaciéon con
las técnicas y procesos de venta que te ayudaran a desenvolverte independientemente en el sector,
prestando un servicio de calidad al cliente y satisfaciendo sus necesidades. Ademas, te dota de las
competencias, conocimientos, habilidades y actitudes necesarias para comprender los procesos de
comunicaciéon y promocion de las empresas a través de Internet. Dentro de este dmbito, también te
ensena como llevar a cabo la compra-venta por Internet de forma correcta y segura.

Salidas laborales

Los conocimientos del Curso de Retail Marketing son aplicables, profesionalmente, en los dmbitos de
comercio minorista y marketing, asi como también te permiten desarrollar tu labor como experto en
ventas.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

PARTE 1. RETAIL SALES MANAGEMENT
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

1. Tipos de venta
1. - La venta presencial
2. - Laventa fria
3. - Laventa en establecimientos
4. - Laventa sin establecimiento
5. - Laventa no presencial
2. Fases del proceso de venta
1. - Aproximacion al cliente, desarrollo y cierre de la venta
2. - Fases de la venta no presencial
3. Preparacion de la venta
1. - Conocimiento del producto
2. - Conocimiento del cliente
4. Aproximacion al cliente
1. - Deteccion de necesidades del consumidor
. - Clasificacién de las necesidades de Maslow
. - Habitos y comportamiento del consumidor
. - El proceso de decisién de compra
. - Comportamiento del vendedor y consumidor en el punto de venta
6. - Observacion y clasificacion del cliente
5. Analisis del producto/servicio
1. - Tipos de productos segln el punto de venta y establecimiento
. - Atributos y caracteristicas de productos y servicios
. - Caracteristicas del producto segin el CVP (Ciclo de vida de producto)
. - Formas de presentacién: envases y empaquetado
. - Condiciones de utilizacion
. - Precio. Comparaciones
. -Marca
8. - Publicidad
6. El argumentario de ventas
1. - Informacién del producto al profesional de la venta
2. - Elargumentario del fabricante
3. - Seleccién de argumentos de venta

v b WN

~N~No v bk~ WN

UNIDAD DIDACTICA 2. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Estructura del entorno comercial
1. - Sector comercio
2. - Comercializacion en otros sectores
3. - Agentes
4. - Relaciones entre los agentes
2. Representacién comercial
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Distribucién comercial
Franquicias
Asociacionismo
Evolucién y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial
Fuentes de informacion y actualizacién comercial
Estructuray proceso comercial en la empresa
Posicionamiento del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio
1. - Ley de Ordenacién del Comercio Minorista
2. - Ventas especiales
3. - Normativa local en el comercio minorista
11. Devoluciones
12. Garantia

VYN AW

—_—

UNIDAD DIDACTICA 3. DOCUMENTACION PROPIA DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

1. Documentos comerciales

1. - Documentacién de los clientes

2. - Documentacién de los productos y servicios

3. - Documentos de pago
2. Documentos propios de la compraventa

- Orden de pedido

2. - Factura

3. -Recibo

4. - Justificantes de pago
3. Normativay usos habituales en la elaboracién de la documentacién comercial
4. Elaboraciéon de la documentacion

1. - Elementos y estructura de la documentaciéon comercial

2. - Ordeny archivo de la documentaciéon comercial
5. Aplicaciones informaticas para la elaboracién y organizacion de la documentacién comercial

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

1. Operativa basica de calculo aplicado a la venta
1. - Sumas, restas, multiplicaciones y divisiones
2. - Tasas, porcentajes
2. Calculo de PVP (precio de venta al publico)
- Concepto
2. - Precio minimo de venta
3. - Precio competitivo
3. Estimacién de costes de la actividad comercial
1. - Costes de fabricacion y costes comerciales
2. - Costes de visitas y contacto
3. - Promociones comerciales y animacion
4. Fiscalidad
1. -IVA
2. - Impuestos especiales
5. Calculo de descuentos y recargos comerciales
6. Calculo de rentabilidad y margen comercial

ST
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7. Calculo de comisiones comerciales

8. Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses

9. Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, facturacion y cuentas de clientes
1. - Control y seguimiento de costes margenes y precios

10. Herramientas e instrumentos para el cilculo aplicados a la venta

1. - Funciones de calculo del TPV (Terminal Punto de venta)
2. - Hojas de cdlculo y aplicaciones informaticas de gestion de la informacion comercial
3. - Utilizacién de otras aplicaciones para la venta

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
1. - Tipos de vendedor
2. - Tipos de vendedor en el plano juridico
3. - Habilidades, aptitudes y actitudes personales
4. - Formacion de base y perfeccionamiento del vendedor
5. - Autoevaluacioén, control y personalidad
6. - Carrera profesional e incentivos profesionales
2. Organizacién del trabajo del vendedor profesional
1. - Planificacion del trabajo
2. - Gestion de tiempos y rutas
3. - Lavisita comercial
4. - Captacion de clientes y tratamiento de la informacion comercial derivada
5. - Gestion de la cartera de clientes
6. - Las aplicaciones de gestion de las relaciones con clientes (CRM Customer Relationship
Management)
. - Planning de visitas
3. Manejo de las herramientas de gestién de tareas y planificacion de visitas

~

UNIDAD DIDACTICA 6. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

1. Presentacién y demostracion del producto/servicio
1. - Concepto
2. - Tipos de presentacién de productos
3. - Diferencias entre productos y servicios
2. Demostraciones ante un gran nimero de clientes
- Diferencias entre presentaciones a un pequefo y gran nimero de interlocutores
2. - Criterios a considerar en el disefno de las presentaciones
3. - Aplicaciones de presentacién
3. Argumentacion comercial
1. - Tipos y formas de argumentos
2. - Tiposy forma de objeciones
4. Técnicas para la refutacion de objeciones
5. Técnicas de persuasién a la compra
6. Ventas cruzadas
1. - Ventas adicionales
2. - Ventas sustitutivas
7. Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta
1. - Aptitudes del comunicador efectivo

ST

GD EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION



https://www.euroinnova.com/curso-retail-marketing-sales-management

EUROINNOVA INTERNACIONAL ONLINE EDUCATION

2. - Barreras y dificultades de la comunicacién comercial presencial
3. - La comunicacién no verbal
4. - Técnicas para la comunicacién no verbal a través del cuerpo
8. Técnicas de comunicacién no presenciales
1. - Recursos y medios de comunicacién no presencial
2. - Barreras en la comunicaciéon no presencial
3. - La sonrisa telefénica
4. - La comunicacién comercial escrita

UNIDAD DIDACTICA 7. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

1. Comunicaciéon comercial
1. - Publicidad y promocién
2. - Politicas de Marketing directo
2. Planificacion de actividades promocionales segln el pablico objetivo
3. La promocion del Fabricante y del establecimiento
- Diferencias
2. - Relaciones beneficiosas
4. Formas de promocion dirigidas al consumidor
- Informacién
2. -Venta
3. -Lanzamiento
4. - Notoriedad
5. Seleccién de acciones
1. - Temporadas y ventas estacionales
2. - Degustaciones y demostraciones en el punto de venta
6. Animacion de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial
1. - Tipos de animaciény clientes del punto de venta
2. - Areas de bases: expositores, géndolas, vitrinas isletas
3. -Indicadores visuales productos ganchos, decoraciéon
4. - Centros de atencion e informacion en el punto de venta
7. Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestién de proyectos/tareas

UNIDAD DIDACTICA 8. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

1. Definicion y alcance del merchandising
2. Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta
1. - Stoppers
- Pancartas
. - Adhesivos
. - Displays
- Stands
- Moviles
. - Banderola
8. - Carteles, entre otros
3. Técnicas de rotulaciény serigrafia
1. - Tipos de letras
2. -Formay color para folletos
3. - Cartelistica en el punto de venta

NouswN
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4. Mensajes promocionales
1. - Mensaje publicitario-producto
2. - Mecanismos de influencia: reflexién y persuasion
3. - Reglamentacion de la publicidad y promocién en el punto de venta
5. Aplicaciones informaticas para la autoedicién de folletos y carteles publicitarios

UNIDAD DIDACTICA 9. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

1. Criterios de control de las acciones promocionales
2. Calculo de indices y ratios econémico-financieros
1. - Rotacién en el lineal
2. - Margen bruto
3. - Tasa de marca
4. - Ratios de rotacién
5. - Rentabilidad bruta
3. Andlisis de resultados
1. - Ratios de control de eficacia de las acciones promocionales
4. Aplicacion de medidas correctoras en el punto de venta
5. Utilizacién de hojas de calculo informatico para la organizacion y control del trabajo

UNIDAD DIDACTICA 10. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

Internet como canal de informacién y comunicacién de la empresa/establecimiento
Herramientas de promocién online, sitios y estilos web para la promocién de espacios virtuales
Paginas web comerciales e informacionales

Elementos de la tienda y/o espacio virtual

Elementos de la promocién online

nuhwn =

UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales
1. - Fidelizacion de clientes
2. - Relaciones con el cliente y calidad del servicio: clientes prescriptores
3. -Servicios post-venta
2. Estrategias de fidelizacion
1. - Marketing relacional
2. - Tarjetas de puntos
3. - Promociones
3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing
4. Establecimiento de las caracteristicas de cada médulo de la gestién de relaciones con el cliente
(CRM)

UNIDAD DIDACTICA 12. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA

1. Conflictos y reclamaciones en la venta
1. - Tipologia: quejas y reclamaciones
2. - Diferencias y consecuencias
2. Gestién de quejas y reclamaciones
1. - Normativa de proteccién al consumidor
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. - Derechos de los consumidores
- Documentacién y pruebas
- Las hojas de reclamaciones
- Tramitacion: procedimiento y consecuencias de las reclamaciones
6. - OMIC: Oficinas municipales de informacién al consumidor
Resolucién de reclamaciones
1. - Respuestas y usos habituales en el sector comercial
2. - Resolucién extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento
3. - Juntas arbitrales de consumo

ViAW

PARTE 2. DISENO DEL ESPACIO COMERCIAL: RETAIL DESIGN

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTOS BASICOS

oaunpkrwnNn=

Concepto de mercado
Cliente/Consumidor
Marketing

La marca

Concepto de calidad
Concepto de excelencia

UNIDAD DIDACTICA 2. ASPECTOS GENERALES SOBRE MERCHANDISING

ounpwN-=

Concepto de Merchandising

Tipos de Merchandising

Andlisis de la promocién en el punto de venta

Tipos de promociones en el punto de venta

Tipos de periodos para animar el establecimiento
Actitudes para un buen funcionamiento de su negocio

UNIDAD DIDACTICA 3. HISTORIA DEL DISENO

nhwn =

(Qué es el interiorismo?

La decoracién en la historia
Aspectos teoricos
Percepciones del disefio
Principales estilos decorativos

UNIDAD DIDACTICA 4. LA IMPORTANCIA DE LA LUZ Y EL COLOR

1.
2.

La importancia de la luz
El equilibrio del color

UNIDAD DIDACTICA 5. MOBILIARIO Y ELEMENTOS DECORATIVOS

1.

Introduccion

2. Tipos de mobiliario
3. Utileria

4.

Elementos decorativos
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UNIDAD DIDACTICA 6. ORGANIZACION DEL ESTABLECIMIENTO

PN =

Circulacién en el establecimiento
Implantacién por secciones y por familias de productos
Normativa de seguridad e higiene aplicada a la sala de ventas

Comparacion de distintos puntos de venta observando la distribucion del espacio

UNIDAD DIDACTICA 7. OPTIMIZACION DEL LINEAL

PN

Definicion e implantaciéon

Criterios organizativos

Calculo de la rentabilidad del lineal

Contenidos practicos: Comparacion de distintos lineales

UNIDAD DIDACTICA 8. MONTAJE DE STAND

ounpkpwN-=

Montaje de stand

Disefo y distribucion del espacio

Presentacion del producto

Publicidad, soportes publicitarios

Clasificacién del stand

Factores para planificar la asistencia en la feria

UNIDAD DIDACTICA 9. EL ESCAPARATE

VWO N AWDN =

Introduccién

Introduccion histérica del escaparate
Funciones y objetivos de un escaparate
Tipos de escaparates

El escaparate como elemento comunicador
Requisitos de un buen escaparate

Factores que intervienen

;Qué es un escaparatista?

Técnicas de composicion en el escaparatismo

UNIDAD DIDACTICA 10. EL EXTERIOR COMO REFLEJO DEL INTERIOR

1.
2.
3.

La identidad, logo y rétulo
Acciones para tener un establecimiento actual
La fachada

UNIDAD DIDACTICA 11. TENDENCIAS

1.
2.

Comercios
Oficina

UNIDAD DIDACTICA 12. EL PROYECTO DE INTERIORISMO

1.
2.

El proyecto de interiorismo
El proyecto de decoracion

ST

Gh
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Cémo realizar una buena toma de datos
Razones por las que contratar a un interiorista

PARTE 3. COMERCIO ELECTRONICO

MODULO 1. COMERCIO ELECTRONICO

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO ELECTRONICO: APROXIMACION

aunhkhwn=

El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

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

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 2. PLANIFICACION PARA GENERAR INGRESOS: MODELOS DE NEGOCIO ONLINE

1.

Modelos de Negocio Online: Contextualizacién

2. Modelos de negocio online segln los participantes en las transacciones comerciales

7.

electroénicas: B2B, B2C, C2Cy otras

. Tipos de Negocio Online segin Hoffman, Novak y Chatterjee: Tiendas electrénicas, presencia en

internet, sitios web de contenido, email, agentes de bisqueda y control del trafico

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

Infomediarios, mayoristas y detallistas, canal directo del fabricante, afiliacién, Comunidad,
suscripcion y bajo demanda

. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional
. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales

y mercado de productos usados
Ejercicios complementarios: Planificacion para generar ingresos

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESO DE COMPRA EN COMERCIO ELECTRONICO: FASES, CADENA DE
VALORY BENEFICIOS

1.

w

5.

Fases del proceso de compra: informacioén, argumentaciéon, 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
4,

Beneficios de Internet y del Comercio Electrénico desde el punto de vista del consumidory de la
empresa
Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4. EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS ONLINE

1.

w

La inmediatez en el intercambio de productos: Intercambio de productos y/o servicios a través
de Internet

. Factores que influyen en la experiencia web para que se produzca el intercambio de productos

y/o servicios: usabilidad, interactividad, confianza, estética web y marketing mix

. Criterios empresariales para la fijacién de precios en internet
. Atencién al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet
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Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online

UNIDAD DIDACTICA 5. INTERNET COMO CANAL DE COMUNICACION EN COMERCIO ELECTRONICO:
PROMOCION WEB

1.
2.

W

6.

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

. Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacién

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

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

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

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES EN EL COMERCIO ELECTRONICO

N AWM=

Introduccion: ;Captar al cliente o fidelizar al cliente?

Proceso de fidelizacion: claves

Fidelizacion en comercio electrénico: ventajas

Mantenimiento de cartera de clientes

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

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 7. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

ounhkhwnNn-=

8.
9.

Medios de pago en las transacciones electrénicas

Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y puramente online

El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias

Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes

Transferencia bancaria directa

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

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

Fraude para los consumidores online

Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 8. NORMATIVA REGULADORA DEL COMERCIO ELECTRONICO

1.
2.

3.

4.
5.

Principales normas de ordenacion del Comercio Electrénico

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

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

Proteccién de Datos en Marketing

Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico
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MODULO 2. TECNICAS DE MARKETING ON LINE, BUSCADORES, SOCIAL MEDIA Y MOVIL

UNIDAD DIDACTICA 1. HERRAMIENTAS DEL MARKETING ON LINE

1. Coémo hacer una campana publicitaria OnLine

2. Otras modalidades de promocién Online

3. Los leads

4. Seleccion de palabras clave

5. Campanas de video marketing

6. E-mail marketing

7. La longitud del asunto, en gestores de correo y campanas de email marketing
8. Conseguir contactos y bases de datos para campanas de email marketing

9. Personalizacion de la oferta y permission marketing

10. Permission marketing

11. Marketing viral

12. Marketing de afiliacién

13. Qué es trade marketing

14. Indicadores clave de desempeiio (KPI)

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING DE BUSCADORES

Cémo funciona el marketing de buscadores

Diferencia entre posicionamiento natural y publicitario
Busqueda organica o SEO

Cémo funciona el algoritmo de Google

Conseguir ser presentado en las busquedas de Google
Relevancia del contenido

Eligiendo palabras objetivo

La importancia de los enlaces entrantes

Normas de calidad de contenido de Google. Directrices técnicas
10. Técnica para conseguir ser enlazado

11. La importancia de las palabras de enlace

12. Enlacesy textos de enlaces

13. Enlaces internos

14. Presentacion del contenido. La importancia de todos los detalles
15. Densidad de paginay densidad de keyword (Keyword density)
16. Utilizacion de etiquetas de clasificacion y énfasis

17. Equilibrio cédigo/contenido. Maquetaciéon con capasy css

18. Uso de frames

19. Redirects

20. Enlaces Javascripty Flash

21. Cloacking o paginas exclusivas para buscadores

22. Comandos Utiles de Google

23. SEMy Google adwords

24. Posicionamiento publicitario y pago por click

25. Compra de palabras clave y SEM

26. Publicidad basada en resultados

27. Posicionamiento en Google maps

28. Herramientas de monitorizacién SERP

N A WN =

e
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Google trends
Autopriactica Google trends
Informes de Google

Google analitycs

Medir y analizar resultados

UNIDAD DIDACTICA 3. SMO (SOCIAL MEDIA OPTIMIZATION)

e

10.
11.
12.
13.
14,

N hAWN =

El origen de los medios sociales

Social media

Tipos de medios sociales

Marketing en medios sociales

El Plan de medios sociales

Estrategias de social media

Campanas en medios sociales

Objetivos generales de una campana en redes sociales
El Crowdsourcing

Medicién de resultados de un social media plan
Analitica social y estrategia

Objetivos

IOR

Impact of relationship

UNIDAD DIDACTICA 4. REDES SOCIALES COMO HERRAMIENTA DE MARKETING

—_—

~SoYvYReNoaURWN =

Tipos de redes sociales

(Por qué hacer marketing en redes sociales?

El marketing viral y las redes sociales

La publicidad en las redes sociales. Dénde, como y para qué
Herramientas para crear y organizar contenido en redes sociales
Facebook, MySpace, Tuenti, Twitter y Youtube y otras aplicaciones de video y fotografia
Redes sociales profesionales en Espana

Otras redes sociales importantes

Aplicaciones para la gestion de redes sociales

Geolocalizacion en las redes sociales

Social bookmarking- explicacién gréfica

UNIDAD DIDACTICA 5. LOS BLOGS COMO HERRAMIENTAS DE MARKETING

nhwpn=

Los blogs como herramienta de marketing
Mis primeros pasos con el blog

Los factores del éxito en los blogs
Relaciona conceptos

Yammery las wikis

UNIDAD DIDACTICA 6. SINDICACION DE CONTENIDOS Y PODCASTING

1.
2.

Sindicacion de contenidos
RSS
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Lector de feed

;Qué tipos de contenidos puede ofrecernos el RSS?
Cémo reunir los feeds RSS

PodCasting

Radar de noticias personales

Lifestreaming

Crear nuestro propio feed RSS

Directorios RSS

VYN AW

—_—

UNIDAD DIDACTICA 7. MOBILE MARKETING, TELEVISION DIGITAL Y VIDEO ON DEMAND

Marketing mévil

Formas de conectarse a internet a través del movil
Otras aplicaciones de marketing movil

Formatos estandares en internet movil

Marketing de moéviles

Consejos para una estrategia de marketing movil
SMS marketing

Televisién digital

Television porinternet

WoOoNU A WN =
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Solicita informacién sin compromiso

iMatricularme ya!

Teléfonos de contacto
Espaina @ +34900 831 200 Argentina @ 54-(11)52391339
Bolivia Q  +59150154035 Estados Unidos Q  1-(2)022220068
Chile Q  56-(2)25652888 Guatemala Q  +502 22681261
Colombia @ +57 601 50885563 Mexico @ +52-(55)11689600
CostaRica Q  +506 40014497 Panamé Q  +507 8355891
Ecuador QQ  +593 24016142 Peru Q  +51117075761

ElSalvador Q  +50321130481 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 @

PROINNO,
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EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION


https://www.euroinnova.com/curso-retail-marketing-sales-management
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-retail-marketing-sales-management

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

By

EDUCA EDTECH
Group


https://www.euroinnova.com/curso-retail-marketing-sales-management

