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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

INEAF

BUSINESS SCHOOL



https://www.euroinnova.com/master-direccion-comercial-y-ventas

INEAF BUSINESS SCHOOL

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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METODOS DE PAGO
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Master en Direccion Comercial y Ventas
DURACION
® 1500 horas
MODALIDAD
EEAN | onuLiNe

& ACOMPANAMIENTO
‘_pg 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

Gracias a la Direccién Comercial las empresas pueden seleccionar los mercados y grupo de clientes
mas rentables, disefio de campanas de Marketing y selecciéon de los medios de la accién comercial, etc.
Gracias al Master en Direccién Comercial y Ventas aprendera las técnicas oportunas para
desenvolverse de manera profesional en el entorno de la direcciéon comercial. A lo largo del Master
también aprenderemos a gestionar los equipos de trabajo, conocer las mejores técnicas para negociar
los mejores precios y desarrollar los presupuestos del propio departamento comercial, habilidades
vitales para cualquier directivo.

Objetivos

Aprender a realizar correctamente campanas de Marketing y Publicidad.

Introducir en técnicas para mejorar el funcionamiento de un equipo.

Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes
canales de comercializacién distintos de Internet.

Gestionar la fuerza de ventas y coordinar al equipo de comerciales.

Utilizar las herramientas adecuadas para el analisis y gestion de la clientela.

INEAF
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e Elaborar presupuestosy planes ajustados a la estrategia del negocio.

A quién va dirigido

Este master en direccion comercial y ventas esta dirigido a profesionales de sectores relacionados con
el mundo empresarial y en especial con el departamento comercial. Diplomados en Empresariales,
Graduados en Direccién y Administraciéon de Empresas, Graduados en Derecho y, en general cualquier
persona interesada en emprender una carrera como director comercial.

Para qué te prepara

El Master en Direccién Comercial y Ventas prepara a los alumnos para que sean capaces de adquirir el
conocimiento suficiente para realizar estudios de mercado, elaborar presupuestos y planes de
seguimiento, predecir los cambios que se puedan producir en la demanda, hacer una buena
segmentacién del mercado y formar un equipo capaz de enfrentarse a los retos del mercado.

Salidas laborales

El Master en Direccién Comercial y Ventas te permite estar cualificado para poder trabajar en el
departamento de marketing de cualquier empresa, siendo capaz de dirigir equipos, desarrollar la
investigacion de mercados, llevar el marketing de una Pyme o trabajar en una consultoria haciendo
estudios de mercado y asesorando a otras empresas sobre qué decisiones deben adoptar.

INEAF
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TEMARIO

MODULO 1. GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING Y PUBLICIDAD
UNIDAD FORMATIVA 1. PUBLICIDAD
UNIDAD DIDACTICA 1. LA PUBLICIDAD

1. Concepto de publicidad
2. Procesos de comunicacion publicitaria
3. Técnicas de comunicacion publicitaria

UNIDAD DIDACTICA 2. LA EMPRESA ANUNCIANTE

1. El Departamento de Publicidad en la empresa
2. Seleccién de la empresa publicitaria

UNIDAD DIDACTICA 3. LA AGENCIA PUBLICITARIA

1. La Agencia de Publicidad
2. Estructuray funciones
3. Clasificacion de agencias de publicidad

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CANAL DE COMUNICACION EN LA PUBLICIDAD

1. Conceptoy clasificacién
2. Medios publicitarios
3. Internety publicidad

UNIDAD DIDACTICA 5. PUBLICIDAD Y MARKETING

1. Publicidad y marketing
2. Animacion y marketing
3. Marketing directo

4. Telemarketing

UNIDAD DIDACTICA 6. ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

1. Estrategias Publicitarias
2. La estrategia creativa
3. Estrategia de medios

UNIDAD FORMATIVA 2. MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING: EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Divisién de mercado

INEAF
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Tipos de mercado

Ciclo de vida del producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precioy la elasticidad de demanda
Comercializacién y mercado
Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 2. EL MARKETING EMPRESARIAL

. Evolucion del concepto y contenido del marketing
. Alcance del marketing
. Marketing y la direccién estratégica: las funciones de marketing estratégico y marketing

operativo

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PLAN DE MARKETING

PN =

Definicién y ventajas

Caracteristicas del plan

Estructura del plan de Marketing

Etapas para elaborar un plan de Marketing

UNIDAD DIDACTICA 4. MARKETING SOCIAL

1.
2.
3.
4.

Caracteristicas del Marketing Social

La Responsabilidad Social y la ética en el marketing
Tipos de marketing social

Marketing social y responsabilidad social

UNIDAD DIDACTICA 5. LA RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

WoNU A WN =

La Responsabilidad Social Corporativa y la ética

Eticay comportamiento humano

Tendencias actuales de la ética empresarial

El marco ético de la RSC

Elementos de la RSC

¢Quién debe implementar la RSC? La peculiaridad de la PYME
La RSC en Espana

Concepto y tipologia de los "stakeholders"

Herramientas de gestion de la RSC

UNIDAD DIDACTICA 6. LA FIGURA DEL COMMUNITY MANAGER

AN =

;Qué es un Community Manager?

Habilidades, aptitudes y actitudes de un Community Manager
Funciones y responsabilidades actuales de un Community Manager
Los objetivos de un Community Manager

Tipos de Community Manager

UNIDAD DIDACTICA 7. REDES SOCIALES Y WEB 2.0 (1)

INEAF
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1. Medios sociales
2. Redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 8. REDES SOCIALES Y WEB 2.0 (Il)

Blogs

Microblogging

Wikis

Podcast

Plataformas de video
Plataformas de fotografia

ounhkwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 9. MARKETING VIRAL. EL MARKETING EN LAS REDES SOCIALES

;Qué es el marketing viral?

Procesos del marketing viral

La importancia de los contenidos en la Web
Estrategias de marketing y relaciones publicas
Marketing y las redes sociales

AN =

MODULO 2. 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 informaciéon 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

Nowv s

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1. Elvendedor profesional
2. Organizacion del trabajo del vendedor profesional
3. Manejo de las herramientas de gestién de tareas y planificacion de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

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.

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

INEAF
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Tipos de venta.

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

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

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

Técnicas para la refutacién de objeciones.

Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicacién no presenciales.

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales.

2. Estrategias de fidelizacién.

3. Externalizacién 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.

Resoluciéon de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

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

ounhkhwnNn-=

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.

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

1. Fases del plan de marketing:

1. - Diseno.
2. - Implementacion.
3. - Control.

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

1. - Formulacion de la estrategia de marketing.

2. - Definicion de objetivos.

3. - Modelos de organizacion empresarial e implantacion del plan.
3. Recursos econémicos para el plan de marketing.

1. - El presupuesto del plan de marketing.

2. - Calculo de desviaciones de gastos.

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

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing.
1. - Control del plan anual.
2. - Control de rentabilidad.
3. - Control de eficiencia.
4. - Control estratégico.
2. Ratios de control del plan de marketing.
1. - Beneficios.
2. - Rentabilidad y participacién en el mercado.
3. Andlisis de retorno del plan de marketing.
1. - Criterios a considerar.
4. Elaboracion de informes de seguimiento.

UNIDAD DIDACTICA 12. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.

1. Concepto de marketing en el punto de venta:
1. - Determinacién de los objetivos de venta en el punto de venta.
2. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.
2. Métodos Fisicos y 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: optimizacion 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.

INEAF
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UNIDAD DIDACTICA 13. MARKETING PROMOCIONAL.

1. Conceptoy fines de la promocioén:
1. - Instrumentos de la promocién.
2. - Objetivos de las acciones promocionales.
3. - Tipos de promociones.
2. Formas de promocién dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.
3. Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segln el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales.
3. - Legislacién sobre proteccién de datos.
7. Acciones de 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 eficacia y eficiencia.
2. -Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketingy
promociones.
2. indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
1. - margen bruto.
2. - tasa de marca.
3. - stock medio.
4. -rotacién de stock.
5. - rentabilidad bruta.
3. Aplicaciones para el calculo y analisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
4. Aplicaciones de gestién de proyectosy tareas y hojas de calculo.
1. - Cronograma de la promocién e implantacién de productos.
5. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
1. - Resultados.
2. - Medidas correctoras de las desviaciones.

MODULO 3. INSTRUMENTOS Y PLANES DE ACCION COMERCIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. ESTRATEGIAS Y MODELOS EN LAS DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

1. El concepto de producto: atributos, tipos y dimensiones

2. Estrategias de diferenciacién y de posicionamiento del producto
3. Disenoy desarrollo de nuevos productos

4. Clico del vida del producto: evolucién e involucién en el mercado
5. Andlisis de la cartera de productos: dimensiones y modelos

6. Estrategias de crecimiento que pueden sequir las empresas

INEAF
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UNIDAD DIDACTICA 2. LAS DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

El canal de distribucién: concepto, utilidades e importancia

Puesta a disposicion del producto: canal de distribuciéon

El disefio del canal de distribucién: Factores condicionantes, longitud, intensidad y estrategias
Una clasificacién de las formas comerciales

El merchandising

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. LAS DECISIONES SOBRE PRECIOS, TARIFAS E INTERESES

Introduccioén a las decisiones sobre precios
El precio como variable y como instrumento de las decisiones comerciales
Factores y condicionantes en la fijacion de precios

Procedimiento de fijacion de precios: métodos basados en los costes, en la competenciay en la
demanda

5. Las estrategias de fijacion de precios

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. DECISIONES SOBRE COMUNICACION

1. La comunicaciéon comercial

2. El mix de la comunicaciéon comercial: Venta personal, publicidad, relaciones publicas y promocién
de ventas

3. La comunicacion global de la empresa: identidad e imagen

UNIDAD DIDACTICA 5. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Proceso de comunicacién: transferencia y comprension de la informacion
Elementos de la comunicacién comercial

Estructura del mensaje

Fuentes de informacién: entrevistas

Estrategias para mejorar la comunicacion

Comunicacién dentro de la empresa

aunhkhwn=

UNIDAD DIDACTICA 6. LA PUBLICIDAD

1. La Publicidad
2. Procesos de Comunicacion Publicitaria
3. Técnicas de Comunicacién Publicitaria

UNIDAD DIDACTICA 7. EL EMISOR O EMPRESA ANUNCIANTE

El Departamento de Publicidad en la empresa
Funciones del Departamento de Publicidad

El presupuesto publicitario: planificacién y control
La seleccion de la empresa de publicidad

PN =

UNIDAD DIDACTICA 8. TRANSMISION DE INFORMACION. EL CANAL DE COMUNICACION

1. Concepto, tiposy clasificacion
2. Medios Publicitarios: prensa escrita, radio, medios audiovisuales y publicidad exterior
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3. El medio onliney la publicidad
4. Animacion y Marketing.

5. Marketing telefénico

6. Estrategias Publicitarias

UNIDAD DIDACTICA 9. LA PLATAFORMA COMERCIAL

Introduccién: captacién de clientes
El Cliente actual

El Cliente Potencial

Plataforma Comercial de Mercado

PN

UNIDAD DIDACTICA 10. DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

Plan de marketing: concepto, utilidad y horizonte temporal
Etapas en el disefo del plan de marketing

La ejecuciony control del plan de marketing. Tipos de control
Desarrollo del plan de marketing

PN =

MODULO 4. 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: Origen y antecedentes

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 2. Planificacién 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
electrénicas: 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
. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional
6. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales
y mercado de productos usados
7. Ejercicios complementarios: Planificaciéon para generar ingresos

(9,

UNIDAD DIDACTICA 3. Proceso de Compra en Comercio Electrénico: Fases, cadena de valory
beneficios

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

2. 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

5. Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

w

UNIDAD DIDACTICA 4. El intercambio de productos online

1. Lainmediatez 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 fijacién de precios en internet

4. Atencion 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: Promocién Web

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

2. Herramientas en Comunicacién: Publicidad, Promocién, Marketing directo, Relaciones publicas 'y
Fuerza de Ventas

. Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacion

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

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

sociales
6. Ejercicios complementarios: Internet como canal de comunicaciéon en Comercio Electrénico

> w

UNIDAD DIDACTICA 6. Fidelizacion de clientes en el Comercio Electrénico

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 fidelizacién de los clientes

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

N hAWN =

UNIDAD DIDACTICA 7. Medios de Pago en el Comercio Electrénico

. 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,

AU WN =
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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 Electrénico

1.
2.

4.
5.

Principales normas de ordenacién 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 Informacién y de Comercio Electrénico (LSSI): Ley 34/2002,

de 11 dejulio
Proteccién de Datos en Marketing
Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

MODULO 5. OPERATIVA DE LA COMPRAVENTA INTERNACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO INTERNACIONAL. PERSPECTIVA ECONOMICA, POLITICAY
JURIDICA

1.
2.

ounkw

Ambitos del Comercio: Comercio Interior, Exterior e Internacional

Espanay el comercio exterior: comercio de productos, servicios e inversiones, marco normativo,
régimen de las importaciones y exportaciones, relaciones con terceros paises

Magnitudes Macroeconémicas: Balanza de pagos, PIBy PNB

Organismos Internacionales

La Integracién Econémica Regional

La Unién Europea: Politica comercial y Mercado Gnico

UNIDAD DIDACTICA 2. BARRERAS Y OBSTACULOS EN EL TRAFICO DE MERCANCIAS

. Aranceles
. Medidas cuantitativas, barreras técnicas, sanitarias y medioambientales
. Medidas de lucha contra practicas desleales: medidas antidumping, antisubvencién y de

salvaguardia

UNIDAD DIDACTICA 3. FUENTES DE INFORMACION Y HERRAMIENTAS DE BUSQUEDA EN EL
COMERCIO INTERNACIONAL

1.
2.

3.
4.

Informacion sobre clientes, proveedores, paises de origen y destino e internacionalizacién
Fuentes de informacion en el comercio internacional: ICEX, CAmaras de Comercio, Oficinas
comerciales, Asociaciones empresariales, Entidades financieras y AEAT

Buscadores y bases de datos online en el comercio internacional

Administracion de la informaciéon de comercio internacional

UNIDAD DIDACTICA 4. ADMINISTRACION DE CLIENTES Y PROVEEDORES EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

1.
2.
3.
4.

Localizacién y Busqueda de clientes/proveedores internacionales
Clasificacion de los clientes/proveedores y criterios de organizacion
Tipos de archivos de los clientes/proveedores

Confeccién de fichas y bases de datos de clientes y proveedores
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5. Control de clientes/proveedores
6. Sistemas de alertas de nuevos clientes/proveedores
7. Reclamaciones en las operaciones de compraventa internacional

UNIDAD DIDACTICA 5. CIRCUNSTANCIAS QUE AFECTAN AL PROCESO DE COMPRAVENTA
INTERNACIONAL

Obligaciones de las partes en las operaciones de compraventa internacional

Clausulas generales del contrato de compraventa internacional

Reglas internacionales para la interpretacion de los términos comerciales. INCOTERMS
Interpretacion practica de cada INCOTERM

Ejemplo INCOTERM

El comercio electrénico: principales aspectos

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. ELABORACION DE OFERTAS EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

Proceso Comercial en las operaciones de compraventa internacional

Oferta Internacional: informacion, elaboracién, presentacién, negociacién y condiciones
Elementos de la tarifa de precios: producto, unidad de venta, vigencia, precio y condiciones
Presentacion de la tarifa

PN

UNIDAD DIDACTICA 7. ORGANIZACION DE PEDIDOS Y FACTURACION EN EL COMERCIO
INTERNACIONAL

Operacion comercial: informacién y documentacion

Orden de pedido: contenido, revision, pedido firme y confirmacién de pedido
Preparacion de pedido. Lista de contenido

Factura proformay determinacién del precio de los bienes o servicios
Factura comercial y realizacion de la expedicion

Ejemplo de factura comercial

Cédigo TARIC

Ejemplo resuelto: Cédigo TARIC

Financiacién y cobertura del riesgo de las operaciones internacionales

VWoOoNaL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 8. GESTION ADMINISTRATIVA DEL COMERCIO INTERNACIONAL CON MEDIOS
INFORMATICOS

1. Aplicaciones generales: funcién y utilidades
2. Aplicaciones especificas: descripcion, funciones y utilizacién

MODULO 6. DECISIONES FINANCIERAS A CORTO PLAZO

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LAS DECISIONES FINANCIERAS A CORTO PLAZO
1. El funcionamiento de la empresa: decisiones de inversién y financiacion
2. Decisiones financieras a corto plazo

3. La toma de decisiones: fases

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA TESORERIA Y DE LAS PARTIDAS A CORTO PLAZO
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1. La gestién de la tesoreria
1. - Los pilares de la gestién de la tesoreria
2. Estructura de las partidas a corto plazo
1. - Activos corrientes
2. - Pasivos corrientes
3. Gestiény andlisis del crédito
1. - Condiciones de venta
2. - Crédito necesario
3. - Ellimite de créditoy de riesgo
4. - El cobro
4. La entrada de nuevos clientes: recopilacién de informacién

UNIDAD DIDACTICA 3. EL COSTE DE LAS POLITICAS DE COBRO Y PAGO

1. Medios de cobro y pago: cheques, pagarésy letras de cambio
2. Coste de las operaciones de cobro y pago
1. - Operaciones de descuento
3. Préstamosy créditos bancarios a corto plazo
1. - Los préstamos bancarios a corto plazo
2. - Pélizas de crédito
3. - Los descubiertos
4. Ejemplo practico. Coste de las politicas de cobro y pago

UNIDAD DIDACTICA 4. HERRAMIENTAS DE GESTION Y COBERTURA DEL RIESGO

1. Estado de flujos de efectivo

1. - Utilidad
2. - Los flujos de efectivo de las actividades corrientes
3. - Métodos

2. Andlisis de la estructura a corto plazo: ratios y periodos
1. - Fondo de maniobray ratios a corto plazo
2. - Periodos de cobroy pago
3. Servicios de gestion de facturas de cobro y pago: factoring y confirming
1. - Factoring
2. - Confirming
4. Seguro de crédito
1. - Seguro de crédito a la exportacion
2. - Diferencias existentes entre el factoring y el sequro de crédito a la exportacion

MODULO 7. ELABORACION Y CONTROL DE PRESUPUESTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

1. Proceso de planificacion de la empresa
2. Estructura del control
3. Organizacién del proceso presupuestario
1. - La prevision
2. - El presupuesto
3. - Control presupuestario
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4. - Dossier
5. - Objetivos, requisitos y principios del proceso presupuestario
4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

UNIDAD DIDACTICA 2. ELABORACION DEL PRESUPUESTO ANUAL

1. Presupuestos de explotacion: ventas, produccién y compras
1. - Presupuesto de ventas
2. - Presupuesto de produccién
3. - Presupuesto de compras
2. Presupuestos de capital: inversion, financiero y de capital
1. - Presupuesto de inversion
2. - Presupuesto financiero
3. - Laviabilidad 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. ELABORACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

1. Aproximacion a los estados financieros
2. Cuenta de resultados pro-forma: cuenta de pérdidas y ganancias o cuenta de explotacion
3. Balance de situacién pro-forma
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. Seguimientoy control de las inversiones y las fuentes de financiacién
4. Seguimientoy control del presupuesto de tesoreria
5. Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

MODULO 8. PROTECCION DE DATOS (RGPD) PARA LOS DEPARTAMENTOS DE MARKETING Y VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. REGLAMENTO EUROPEO DE PROTECCION DE DATOS (RGPD) Y LA LEY
ORGANICA 3/2018, DE 5 DICIEMBRE, DE PROTECCION DE DATOS PERSONALES Y GARANTIA DE LOS
DERECHOS DIGITALES (LOPDGDD).

1. FUNDAMENTOS
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El Reglamento UE 2016/679

Ambito de aplicacién del RGPD
Definiciones

Sujetos obligados

Ejercicio Resuelto. Ambito de Aplicacién

UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPIOS DE LA PROTECCION DE DATOS

ounhkhwn-=

El binomio derecho/deber en la proteccién de datos
Licitud del tratamiento de los datos

Lealtad y transparencia

Finalidad del tratamiento de los datos: la limitacion
Minimizacién de datos

Exactitud y Conservacion de los datos personales

UNIDAD DIDACTICA 3. LEGITIMACION PARA EL TRATAMIENTO DE LOS DATOS PERSONALES EN EL
RGPD Y LA LOPDGDD

1.
2.

w
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El consentimiento del interesado en la proteccién de datos personales

El consentimiento: otorgamiento y revocaciéon

El consentimiento informado: finalidad, transparencia, conservacion, informacién y deber de
comunicacién al interesado

Eliminacién del Consentimiento tacito en el RGPD

Consentimiento de los nifos

Categorias especiales de datos

Datos relativos a infracciones y condenas penales

Tratamiento que no requiere identificacion

Bases juridicas distintas del consentimiento

UNIDAD DIDACTICA 4. DERECHOS DE LOS CIUDADANOS EN LA PROTECCION DE SUS DATOS
PERSONALES

—_—
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Derechos de las personas respecto a sus Datos Personales
Transparencia e Informacion

Acceso, Rectificacién, Supresion (Olvido)

Oposicién

Decisiones individuales automatizadas

Portabilidad de los Datos

Limitacion del tratamiento

Excepciones a los derechos

Casos especificos

Ejercicio resuelto. Ejercicio de Derechos por los Ciudadanos

UNIDAD DIDACTICA 5. PROTECCION DE DATOS DE CARACTER PERSONAL: MEDIDAS DE
CUMPLIMIENTO EN EL RGPD Y LA LOPDGDD

1.
2.

Las politicas de Proteccién de Datos
Posicién juridica de los intervinientes. Responsables, corresponsables, Encargados,
subencargado del Tratamiento y sus representantes. Relaciones entre ellos y formalizaciéon
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3. El Registro de Actividades de Tratamiento: identificacién y clasificacién del tratamiento de datos
UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESPONSABILIDAD PROACTIVA

1. El Principio de Responsabilidad Proactiva

2. Privacidad desde el Diseno y por Defecto. Principios fundamentales

Evaluacién de Impacto relativa a la Proteccién de Datos (EIPD) y consulta previa. Los
Tratamientos de Alto Riesgo

Seguridad de los datos personales. Seguridad técnica y organizativa

Las Violaciones de la Seguridad. Notificacion de Violaciones de Seguridad

El Delegado de Proteccion de Datos (DPD). Marco normativo

Cédigos de conductay certificaciones

w
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UNIDAD DIDACTICA 7. PROGRAMA DE CUMPLIMIENTO DE PROTECCION DE DATOS Y SEGURIDAD EN
UNA ORGANIZACION

1. Eldisenoy la Implantacién del Programa de Protecciéon de Datos en el contexto de la
organizacion

2. Objetivos del Programa de Cumplimiento

3. Accountability: La Trazabilidad del Modelo de Cumplimiento

UNIDAD DIDACTICA 8. TRATAMIENTO DE DATOS EN EL DEPARTAMENTO MARKETING Y VENTAS

El Cloud Computing

Los Smartphones

Internet de las cosas (IoT)

Big Data y elaboraciéon de perfiles
Redes sociales

Tecnologias de seguimiento de usuario
Blockchain y ultimas tecnologias

Listas Robinson

Envio de emailing

Listas negras

VYN h~WN =
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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/master-direccion-comercial-y-ventas
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