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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

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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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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FINANCIACION Y BECAS

Financia tu cursos o master y disfruta de las becas disponibles. jContacta con nuestro equipo
experto para saber cudl se adapta mas a tu perfil!

o/ B o/ B
25 Al AﬁMHI 20 /n DEE?EMPLE'U
0/ Beca 0/ Beca
1 5 A‘J EMPRENDE 15 ‘AJ RECOMIENDA
O/ Beca O/ Beca
1 5 /ﬂ GRUPO 20 A FAMILIA
NUMEROSA
0/ Beca 0/, Beca
20 A’ DIVERSIDAD 20 AJ PARA PROFESIONALES,
FUNCIONAL SANITARIOS,
COLEGIADOS/AS

Solicitar informacion
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

&> educapay

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

@ @ visa rros

mastercord maestro

z bizum  amazonpay i Pay 5 Pay

MNos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @ 19 biscovir @efecty @)Pumar CMR

y muchos mas...

COMFIAETA

§ EUROINNOVA
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Master en Ventas, Marketing y Publicidad + Titulacién Universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
IACH} ONLINE
8 ACOMPANAMIENTO
g\‘ '_pg PERSONALIZADO
CREDITOS
5ECTS
()
Titulacion

Titulacion Multiple: - Titulaciéon de Master en Ventas, Marketing y Publicidad con 1500 horas expedida
por EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION, miembro de la AEEN (Asociacién Espainola

de Escuelas de Negocios) y reconocido con la excelencia académica en educacién online por QS World
University Rankings. - Titulacién Universitaria en Marketing Digital con 5 Créditos Universitarios ECTS.

Formacion Continua baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracion
Publica.
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EUROINNOVA INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION

s formativas

mo centro acreditado io

expide el presente

o pr
5 NOMBRE DEL ALUMNO/A

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

ity

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 Master en Ventas, Marketing y Publicidad le ofrece una formacién especializada en dicha materia.
Si quiere conocer el entorno de las ventas y marketing y conocer las técnicas oportunas para
desenvolverse de manera profesional en este entorno este es su momento, con el Curso de Técnico en
Marketing y Jefe de Ventas podra adquirir los conocimientos necesarios para desempenar esta
funcién de la mejor manera posible. En la actualidad, en el mundo del comercio y marketing, es muy
importante conocer la gestion comercial de ventas dentro del area profesional de la compraventa,
debido a que para conseguir las ventas finales es necesario implementar una estrategia de marketing
que nos ayude a tener éxito en esta labor. Realizando este Master en Ventas, Marketing y Publicidad
conocerd las técnicas y herramientas oportunas para desarrollar el aspecto de marketing enfocado a
las ventas....

Objetivos

Los objetivos que se pretenden alcanzar con este master en publicidad y marketing a distancias son los
siguientes: - Programar la actuacién en la venta a partir de pardmetros comerciales definidos y el
posicionamiento de empresa/entidad. - Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y
servicios a través de los diferentes canales de comercializacion distintos de Internet. - Gestionar la
fuerza de ventasy coordinar al equipo de comerciales. - Adoptar criterios comerciales en el disefio de
paginas para la comercializacién aplicando técnicas de venta adecuadas. - Aplicar técnicas de
merchandising para la animacién del punto de venta a partir de distintos tipos de establecimiento:
gran superficie, hipermercado, supermercado, centro comercial o tradicional e implantaciéon comercial.
- Realizar presentaciones de distintos tipos de productos y servicios a la red de venta, aplicando
técnicas de comunicacion verbal y no verbal adecuadas y utilizando en su caso aplicaciones
informaticas de presentacion. - Programar la actuacién en la venta a partir de pardmetros comerciales

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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definidos y el posicionamiento de empresa/entidad. - Confeccionar los documentos bdsicos derivados
de la actuacién en la venta. - Realizar los calculos derivados de operaciones de venta definidas. -
Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios. - Aplicar las técnicas de resolucion
de conflictos y reclamaciones siguiendo criterios y procedimientos establecidos. - Aplicar
procedimientos de seguimiento de clientes y de control del servicio post-venta. - Definir las variables y
utilidades disponibles en Internet para la comercializaciéon online de distintos tipos de productos 'y
servicios. - Adoptar criterios comerciales en el disefio de paginas. - Aplicar procedimientos de
seguimiento y atencién al cliente siguiendo criterios y procedimientos establecidos en las situaciones
comerciales online. - Organizar los recursos humanos y técnicos necesarios para favorecer el
desarrollo 6ptimo del plan de ventas. - Liderar el equipo de comerciales facilitando su implicaciony
motivacién para favorecer el cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores e identidad
corporativa. - Establecer sistemas de seguimiento y control de los objetivos marcados en el plan de
actuacion comercial para adoptar posibles medidas correctoras, aplicando criterios adecuados con la
informacién que se quiere obtener. - Supervisar el cumplimiento de objetivos y cuotas de venta del
equipo comercial realizando la evaluacion de las actividades y resultados para adoptar las posibles
medidas correctoras y conseguir el maximo nivel de eficacia en la gestién comercial. - Aplicar medidas
correctoras a las desviaciones detectadas en el plan de ventas para optimizar la actividad comercial, de
acuerdo con los objetivos establecidos. - Procesar y organizar la informacién necesaria para el disefio y
desarrollo de planes de formacion y perfeccionamiento del equipo comercial a su cargo, de acuerdo
con las necesidades detectadas y las especificaciones recibidas para mejorar su capacitacion, eficaciay
eficiencia. - Determinar las lineas de actuacion para la ejecucion de las campanas promocionales de
acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de marketing. - Implantar las acciones promocionales
definidas por los responsables del propio establecimiento comercial o por cualquiera de los
proveedores/fabricantes de productos aplicando las técnicas de merchandising adecuadas. - Gestionar
la seleccién y Formacién del personal de promocion 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 gestién de la actividad y alcanzar los objetivos
previstos en el plan de marketing. - Reconocer y poner en practica los procesos que hacen que una
empresa obtenga éxito a través de los diferentes medios que la Publicidad y el Marketing. - Aprender a
realizar correctamente campanas de Marketing y Publicidad.

A quién va dirigido

Este Master en Ventas, Marketing y Publicidad esta dirigido a todos aquellos profesionales del
departamento de marketing en empresas u organizaciones que quieran seguir formandose en la
materia, asi como a aquellas eprsonas que se dediquen al 4rea comercial y deseen adquirir
conocimientos sobre el marketing y las ventas....

Para qué te prepara

Este Master en Ventas, Marketing y Publicidad esta dirigido a todos aquellos profesionales del
departamento de marketing en empresas u organizaciones que quieran seguir formandose en la
materia, asi como a aquellas eprsonas que se dediquen al 4rea comercial y deseen adquirir

EUROINNOVA
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conocimientos sobre el marketing y las ventas

Salidas laborales

Tras finalizar la presente formacién, habras adquirido las competencias necesarias para ejercer
profesionalmente en los siguientes sectores: Marketing, Establecimientos comerciales, Comercio
electrénico, Departamento comercial, Jefe de ventas.

EUROINNOVA

INTERNATIONAL ONLINE EDUCATION
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TEMARIO

PARTE 1. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1. Férmulas y formatos comerciales.

2. Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informacién y
actualizaciéon comercial.

3. Estructuray proceso comercial en la empresa.

4. Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales.

5. Derechos del consumidor:

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

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

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

Documentos comerciales:

Documentos propios de la compraventa:

Normativa y usos habituales en la elaboracion de la documentacion comercial.

Elaboracion de la documentacioén:

Aplicaciones informadticas para la elaboracién y organizacién de la documentaciéon comercial.

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

Operativa basica de cdlculo aplicado a la venta:

Célculo de PVP (Precio de venta al publico):

Estimacion de costes de la actividad comercial:

Fiscalidad:

Calculo de descuentos y recargos comerciales.

Célculo de rentabilidad y margen comercial.

Célculo de comisiones comerciales.

Calculo de cuotas y pagos aplazados: intereses.

Aplicaciones de control y seguimiento de pedidos, fFacturaciéon y cuentas de clientes.
Herramientas e instrumentos para el calculo aplicados a la venta

VN AWLN =

—_—

PARTE 2. TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

1. Tipos de venta:
2. Fases del proceso de venta:
3. Preparacion de la venta:

EUROINNOVA
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4. Aproximacion al cliente:

5. Andlisis del producto/servicio:

6. Caracteristicas del producto segun el CVP (Ciclo del vida de producto)
7. Elargumentario de ventas:

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

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

Técnicas para la refutacion 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 3. 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 4. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE LA VENTA.

1. Conflictosy reclamaciones en la venta
2. Gestién de quejas y reclamaciones.
3. Resolucion de reclamaciones

PARTE 3. VENTA ONLINE
UNIDAD DIDACTICA 1. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1. Las relaciones comerciales a través de Internet:
2. Utilidades de los sistemas online:

3. Modelos de comercio a través de Internet.

4. Servidores online:

UNIDAD DIDACTICA 2. 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 diseno de paginas web comerciales: gestién de contenidos.

aunpkhwnNn=~

PARTE 4. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

EUROINNOVA
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Definicién y conceptos clave.
Establecimiento de los objetivos de venta
Prediccién de los objetivos ventas.

El sistema de direccién por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1.
2.
3.
4.

El reclutamiento del vendedor:

El proceso de seleccién de vendedores.
Sistemas de retribucién de vendedores.
La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

AN =

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.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

ounpkhwn-=

Evaluacién del desempeno comercial:

Las variables de control.

Los pardmetros de control.

Los instrumentos de control:

Andlisis y evaluacién del desempeno de los miembros del equipo comercial:
Evaluacién general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccion del cliente.

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

PN =

Necesidad de la formacion del equipo.
Modalidades de la formacion,

La formacion inicial del vendedor.

La formacion permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

1. Teoria del conflicto en entornos de trabajo.

2.
3.

Identificacion del conflicto.
La resolucién del conflicto.

PARTE 5. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

1. Comunicacion comercial:

2. Planificacion de actividades promocionales segln el publico objetivo.
3. La promocién del fabricante y del establecimiento.

4. Formas de promocion dirigidas al consumidor:

EUROINNOVA
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5. Seleccion de acciones:
6. Animacion de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:
7. Utilizaciéon de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

Definicién y alcance del merchandising.

Tipos de elementos de publicidad en el punto de venta:

Técnicas de rotulacion y serigrafia:

Mensajes promocionales:

Aplicaciones informaticas para la autoedicion de folletos y carteles publicitarios.

AW =

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

Criterios de control de las acciones promocionales.

Célculo de indices y ratios econémico-financieros

Analisis de resultados

Aplicacién de medidas correctoras en el punto de venta.

Utilizacion de hojas de calculo informatico para la organizacién y control del trabajo.

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

Internet como canal de informacion y comunicaciéon 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 promocion on line.

AN =

PARTE 6. MARKETING Y JEFE DE VENTAS
MODULO 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

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
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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.

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

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.
Argumentaciéon 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 WD =

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1. La confianzay las relaciones comerciales.

2. Estrategias de fidelizacion.

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.

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

ounhkhwn-=

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
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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 diseno de paginas web comerciales: gestiéon de contenidos.

ounhkhwn-=

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

1. Fases del plan de marketing:

1. - Diseno.
2. - Implementacioén.
3. - Control.

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

1. - Formulacion de la estrategia de marketing.

2. - Definicién de objetivos.

3. - Modelos de organizaciéon 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.
- 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.
- 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:
- Determinacién de los objetivos de venta en el punto de venta.

2. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.
2. Métodos Fisicos y psicologicos 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. Gestioén del surtido:
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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 promocién:
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:
- Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluaciény criterios de clasificacion de clientes potenciales.
3. - Legislacién sobre proteccién de datos.
7. Acciones de promocion «on line»:
1. - Internet como canal de informaciéon y comunicacién de la empresa.
2. - Herramientas de promocién «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:
- 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 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.

PARTE 7. GESTION DE CAMPANAS DE MARKETING Y PUBLICIDAD

MODULO 1. PUBLICIDAD
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UNIDAD DIDACTICA 1. LA PUBLICIDAD

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

UNIDAD DIDACTICA 2. LA EMPRESA ANUNCIANTE

1. El Departamento de Publicidad en la empresa
2. Seleccion 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 clasificaciéon
2. Medios publicitarios
3. Internet y publicidad

UNIDAD DIDACTICA 5. PUBLICIDAD Y MARKETING

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

4. Telemarketing

UNIDAD DIDACTICA 6. ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

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

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

. Concepto de mercado

. Divisién de mercado

. 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
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UNIDAD DIDACTICA 2. EL MARKETING EMPRESARIAL

1. Evolucién del concepto y contenido del marketing

2. Alcance del marketing

3. Marketing y la direccién estratégica: las funciones de marketing estratégico y marketing
operativo

UNIDAD DIDACTICA 3. EL PLAN DE MARKETING

Definicién y ventajas

Caracteristicas del plan

Estructura del plan de Marketing

Etapas para elaborar un plan de Marketing

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. MARKETING SOCIAL

1. Caracteristicas del Marketing Social

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

4. Marketing social y responsabilidad social

UNIDAD DIDACTICA 5. LA RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

La Responsabilidad Social Corporativay la ética

Etica y 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 gestiéon de la RSC

Voo N A WDN =

UNIDAD DIDACTICA 6. LA FIGURA DEL COMMUNITY MANAGER

;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

nhwbn~

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

1. Medios sociales
2. Redes sociales

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

1. Blogs
2. Microblogging
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3. Wikis
4. Podcast
5. Plataformas de video

6. Plataformas de fotografia

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

nhwn =

PARTE 8. MARKETING DIGITAL
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

kN =

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTEXTUALIZACION DEL SOCIAL MEDIA

Tipos de redes sociales

La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputacién Online

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. POSICIONAMIENTO ORGANICO: SEO

Importancia del SEO

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. SEM: PERFORMAN MARKETING

Introduccién al SEM

Principales conceptos de SEM

Sistema de pujas y calidad del anuncio
Primer contacto con Google Ads
Creacién de anuncios de calidad
Indicadores clave de rendimiento en SEM

ounpkwn-=
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UNIDAD DIDACTICA 5. INBOUND MARKETING

AN =

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

Video Marketing

Reputacion online

UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL CRM

PN

Introduccion

Marketing relacional
Experiencia del usuario
Herramientas de Social CRM

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

VWO NOULAWDN =

Definir la estrategia

Cuentas especificas

Identificacién del equipo

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

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

UNIDAD DIDACTICA 8. EMAIL MARKETING

1.
2.
3.
4.

Fundamentos del email marketing
Objetivos del email marketing
Estructura de un email

Tipos de campanas

UNIDAD DIDACTICA 9. E-=COMMERCE

AN =

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

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING

kN =

;Qué es el copywriting?

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

La importancia de los titulos
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PARTE 9. APLICACION DEL COACHING EN EL AMBITO COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COACHING COMERCIAL: LOS EQUIPOS DE VENTA

nhwn=

El equipo de ventas

Introduccién al Coaching Comercial

Formacion y entrenamiento en el Coaching para ventas

Formacién en ventas para equipos comerciales

Funcionamiento y ventajas del Coaching Comercial en las empresas

UNIDAD DIDACTICA 2. LA VENTA CONSULTIVA Y LA VENTA CON PNL

1.

N AW

La venta consultiva
- Diferenciacidn con la venta tradicional
2. - Caracteristicas de la venta consultiva

. ;Qué es la Programacién NeurolingUistica?

1. - Programacion
2. -Neuro
3. - Lingdistica
Objetivos de la PNL
¢Como funciona la PNL? Principios
Marcos de la PNL
PNL y coaching
PNL y negocios
Formacion en PNL para la venta

UNIDAD DIDACTICA 3. LA INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LA VENTA

PN =

)

Introduccioén a la Inteligencia Emocional
La inteligencia emocional y la PNL
Importancia de la IE para los directivos
Componentes y competencias de la inteligencia emocional
1. - Competencia personal
2. - Competencia social
Desarrollo de la inteligencia emocional en la empresa
1. - El papel de la inteligencia emocional en el departamento de Recursos Humanos
2. - Trabajar la inteligencia emocional

. Inteligencia emocional para la venta

UNIDAD DIDACTICA 4. MARKETING Y COMUNICACION

N —

v AW

. La comunicacién como punto clave
. Niveles de comunicacion

1. - Segun la cantidad de miembros
2. - Segun la forma de comunicacién

. Habilidades conversacionales

Dificultades y obstaculos de la comunicacién

. La estrategia de marketing

1. - Concepto y utilidad para las empresas
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2. - El plan de marketing
3. - Variables de marketing mix
6. Politica de producto
1. - Caracterizacién de la politica de producto
2. - Posicionamiento del producto
7. Politica de precio
Politica de distribucion
9. Politica de comunicacion o publicidad
1. - Medios publicitarios y soportes
2. - Contenido del mensaje
3. - Lasrelaciones publicas y la promocién de ventas
10. El marketing en la empresay su relacion con el departamento de atencién al cliente
11. Formacién en negociacion para comerciales

®

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE ATENCION AL CLIENTE Y GESTION DE QUEJAS

Introduccién a la atencién al cliente

Asistencia al cliente

Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Conceptualizacién de queja y objecion
Conceptualizacién de reclamacion

Directrices en el tratamiento de quejas y objeciones
(Qué hacer ante el cliente?

;Qué no hacer ante el cliente?

10. Actitud ante las quejas y reclamaciones

11. Atencién telefénica en el tratamiento de quejas
12. Fidelizacién de clientes

N A WN =

o

UNIDAD DIDACTICA 6. EL MERCADO: ESTUDIOS DE MERCADO

Introduccién al mercado

Divisién del mercado

Ley de ofertay demanda

Estudios de mercado

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

Tipos de diseno de la investigacion de los mercados

La investigacion en Espana. Las normas de AEDEMO
La investigacion internacional. Las normas de ESOMAR

WoNUAWN =
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Solicita informacién sin compromiso

iMatricularme ya!

Telefonos 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 @
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