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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH 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. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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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 interaccion 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 tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

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

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento 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.

30

304

5. Innovacion

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

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Estrategias de Ventas y Publicidad + Titulacién universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
IACEN | ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
5

CREDITOS
5 ECTS

Titulacién

Titulacién Multiple: - Titulaciéon de Master en Estrategias de Ventas y Publicidad con 1500 horas
expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticién de
Formacion Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulacién
Universitaria en Marketing Digital con 5 Créditos Universitarios ECTS.
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mo centro acred iones formativas

expi

5 NOMBRE DEL ALU

esente titulo

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

El Master en Estrategias de Ventas y Publicidad se presenta como una oportunidad Gnica para
insertarte en un sector en constante crecimiento y con alta demanda laboral. En un entorno
competitivo, dominar las técnicas de venta, la gestion de equipos comerciales y las estrategias
publicitarias es crucial para destacar. Este mdaster online te permitird adquirir habilidades esenciales
como la organizacién del entorno comercial, la fidelizacion de clientes y la optimizacion de campanas
de marketing digital. Ademas, te formaras en areas innovadoras como el marketing viral y el e-
commerce, ampliando tu capacidad para disefar planes de marketing efectivos y liderar equipos de
ventas con éxito. Al elegir este master, te posicionas a la vanguardia de las estrategias comerciales
modernas, prepardndote para enfrentar los desafios del mercado actual con confianzay eficacia.

Objetivos

¢ Analizar el entorno comercial para optimizar estrategias de ventas.
Desarrollar habilidades avanzadas en gestion de la venta profesional.
Aplicar técnicas de venta efectivas en diversos contextos comerciales.
Implementar estrategias de fidelizacién y seguimiento de clientes.

e Disenar paginas web comerciales optimizando el canal de venta online.
Liderar equipos de ventas mediante técnicas de coaching comercial.
Evaluar acciones promocionales online para potenciar su impacto.

business school
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Para qué te prepara

El Master en Estrategias de Ventas y Publicidad esté disefiado para profesionales del sector comercial
y publicitario, asi como para titulados que buscan especializarse. Este programa avanzado es ideal para
quienes desean profundizar en técnicas de venta, marketing digital y gestién de campanas, abarcando
desde la organizacion del entorno comercial hasta la aplicacion del coaching en el ambito comercial.

A quién va dirigido

El Master en Estrategias de Ventas y Publicidad te capacita para liderar procesos de venta, gestionar
equipos comerciales y dominar el entorno digital. Aprenderas a optimizar la venta profesional,
implementar técnicas de fidelizacion, resolver conflictos y disefar estrategias de marketing efectivas.
Ademads, te especializards en el uso de internet como canal de venta, la creacién de campafas
publicitarias y la aplicacién del coaching para potenciar habilidades en entornos comerciales.

Salidas laborales

- Director de ventas - Especialista en publicidad digital - Gerente de marketing - Consultor de ventas -
Coordinador de campanas publicitarias - Analista de mercado - Responsable de e-commerce -
Community manager - Coach comercial - Experto en SEO/SEM - Director de promociones comerciales -
Asesor en fidelizacion de clientes - Gestor de equipos de ventas - Estratega de marketing online

(. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. ORGANIZACION DE PROCESOS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

3.
4.
5.

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.
Derechos del consumidor:

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.
3.

El vendedor profesional.
Organizacién del trabajo del vendedor profesional.
Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién de visitas.

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

AN =

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.

UNIDAD DIDACTICA 4. CALCULO Y APLICACIONES PROPIAS DE LA VENTA

—_—

VN AWLN =

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

PARTE 2. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. PROCESOS DE VENTA

1.
2.
3.

Tipos de venta:
Fases del proceso de venta:
Preparacion de la venta:

(. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

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.

business school
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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.
2.
3.

Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
Identificacion del conflicto.
La resolucién del conflicto.

PARTE 5. PROMOCIONES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

PN

Comunicacién comercial:

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

Formas de promocién dirigidas al consumidor:

<. EDUCA
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Seleccién de acciones:

6. Animacion de puntos calientes y frios en el establecimiento comercial:

7.

Utilizacién de aplicaciones informaticas de gestion de proyectos/tareas.

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCHANDISING Y ANIMACION DEL PUNTO DE VENTA

AW =

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.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL DE LAS ACCIONES PROMOCIONALES

AN =

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.

UNIDAD DIDACTICA 4. ACCIONES PROMOCIONALES ONLINE

AN =

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.

PARTE 6. MARKETING Y JEFE DE VENTAS

MODULO 1. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w

Nowv s

Estructura del entorno comercial

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

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.

El vendedor 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

<. EDUCA
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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

<. EDUCA
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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. - Definicion 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.
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 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. Gestién del surtido:
& EDUCA
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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:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - 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:
1. - Concepto de eficacia y eficiencia.
2. - Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y
promociones.
2. indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
1. - margen bruto.
2. - tasa de marca.
3. - stock medio.
4. - 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. 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 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

Division 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

VWO N A WDN =
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UNIDAD DIDACTICA 2. EL MARKETING EMPRESARIAL

1.
2.
3.

Evolucion del concepto y contenido del marketing

Alcance del marketing

Marketing y la direccion 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

Voo N A WDN =

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

UNIDAD DIDACTICA 6. LA FIGURA DEL COMMUNITY MANAGER

nhwbn~

;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)

1.
2.

Medios sociales
Redes sociales

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

1.
2.

Blogs
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-=

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

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

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

VWO NOULAWDN =

Introduccién

Marketing relacional
Experiencia del usuario
Herramientas de Social CRM

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
1. - Diferenciacion 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

1.

La comunicacién como punto clave

2. Niveles de comunicacion

W

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 distribuciéon
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

[o0)

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 =

<. EDUCA

business school



(. EDUCA

business school

<<~ EDUCAEDTECH
<¢” Growp



