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SOMOS EUROINNOVA

Euroinnova International Online Education inicia su actividad hace más de 20 años. Con la premisa de
revolucionar el sector de la educación online, esta escuela de formación crece con el objetivo de dar la
oportunidad a sus estudiandes de experimentar un crecimiento personal y profesional con formación
eminetemente práctica.

Nuestra visión es ser una institución educativa online reconocida en territorio nacional e internacional
por ofrecer una educación 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
metodología,  estrategia  que  pretende  que  los  nuevos  conocimientos  se  incorporen  de  forma
sustantiva en la estructura cognitiva de los estudiantes.
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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 educación y apostar por la
innovación educativa para lograr la excelencia.

Para la elaboración de estos rankings, se emplean indicadores como la reputación online y offline, la
calidad  de  la  institución,  la  responsabilidad  social,  la  innovación  educativa  o  el  perfil  de  los
profesionales.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Euroinnova es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group , que está compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formación online. Todas las entidades que
lo  forman  comparten  la  misión  de  democratizar  el  acceso  a  la  educación  y  apuestan  por  la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnológico y por la investigación
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RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EUROINNOVA
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MÉTODOS DE PAGO
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Master Executive en Gestión de Marketing y Dirección de Ventas +
Titulación Universitaria

DURACIÓN
800 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPAÑAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
8 ECTS

Titulación
Titulación Múltiple: - Titulación de Master Executive en Gestión de Marketing y Dirección de Ventas
con 600 horas expedida por EUROINNOVA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada
para la Impartición de Formación Superior de Postgrado y Avalada por la Escuela Superior de
Cualificaciones Profesionales - Titulación Universitaria de Técnico en Marketing y Jefe de Ventas con 8
Créditos Universitarios ECTS
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Descripción
Si tiene interés en el entorno del marketing o en el área comercial y quiere conocer los aspectos
fundamentales para desenvolverse profesionalmente en este ámbito este es su momento, con el
Master Executive en Gestión de Marketing y Dirección de Ventas podrá adquirir los conocimientos
necesarios para desarrollar esta labor con éxito. Gracias a la realización de este Master conocerá las
técnicas oportunas de marketing a realizar tanto en el entorno Online y mobile como en el tradicional,
complementando su formación con las habilidades directivas y procesos de dirección de la fuerza de
venta

Objetivos

Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y servicios a través de los diferentes
canales de comercialización distintos de Internet.
Gestionar la fuerza de ventas y coordinar al equipo de comerciales.
Adoptar criterios comerciales en el diseño de páginas para la comercialización aplicando técnicas
de venta adecuadas.
Capacitar a los trabajadores del sector comercio para diferenciar e identificar los distintos
conceptos que incluye la actividad de marketing.
Mostrar el marco en el que se ubican las promociones, dentro de las estrategias del marketing
mix.
Mostrar la relación existente entre las promociones y otras actividades de marketing.
Poder identificar el lugar específico en el que se integra la actividad del marketing promocional,
dentro de la estrategia y/o plan de marketing diseñado para la empresa.
Profundizar en la negociación, sus técnicas y la figura que desempeña el negociador.
Liderar el equipo de comerciales facilitando su implicación y motivación para favorecer el
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cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores e identidad corporativa.
Desarrollar una campaña de marketing en buscadores para aumentar la captación de clientes.
Manejar herramientas de marketing móvil que sean efectivas.

A quién va dirigido
El Master Executive en Gestión de Marketing y Dirección de Ventas está dirigido a todos aquellos
profesionales del sector del marketing que quieran seguir formándose, así como a personas
interesadas en especializarse en este sector.

Para qué te prepara
Este Master Executive en Gestión de Marketing y Dirección de Ventas le prepara para tener una visión
amplia sobre el entorno del marketing y ventas, adquiriendo las habilidades directivas oportunas para
gestionar y planificar las estrategias a realizar en ambos departamentos.

Salidas laborales
Comercio / Marketing / Ventas / Marketing mobile / Marketing Online.
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TEMARIO

PARTE 1. HABILIDADES DIRECTIVAS

MÓDULO 1. LA FIGURA DEL DIRECTOR EN LA EMPRESA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. PROCESO DIRECTIVO

El proceso directivo1.
Liderazgo2.
Motivación3.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. LAS FUNCIONES DE LA DIRECCIÓN

Introducción1.
El contenido de los procesos de dirección2.
La dimensión estratégica de la dirección3.
Dimensión ejecutiva de la dirección4.
El desarrollo de la autoridad5.

MÓDULO 2. LA NEGOCIACIÓN EN EL ÁMBITO DIRECTIVO EMPRESARIAL

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LA NEGOCIACIÓN

Concepto de negociación1.
Estilos de negociación2.
Los caminos de la negociación3.
Fases de la negociación4.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN

Estrategias de negociación1.
Tácticas de negociación2.
Cuestiones prácticas3.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. LA FIGURA DEL SUJETO NEGOCIADOR

La personalidad del negociador1.
Habilidades del negociador2.
Características del sujeto negociador3.
Clases de negociadores4.
La psicología en la negociación5.

MÓDULO 3. GESTIÓN DE LIDERAZGO DE GRUPOS EN LAS EMPRESAS

UNIDAD DIDÁCTICA 6. LAS RELACIONES GRUPALES

El funcionamiento del grupo1.
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El rol en el grupo2.
El liderazgo en el grupo3.
La comunicación en el grupo4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. LA DINÁMICA DE GRUPOS

¿Qué es la dinámica de grupos?1.
¿Qué son las técnicas grupales?2.
Clasificación de las técnicas grupales3.
Fundamentos de selección y aplicación de las técnicas grupales4.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. LAS TÉCNICAS GRUPALES EN LA ORGANIZACIÓN

Técnicas de grupo grande1.
Técnicas de grupo mediano2.
Técnicas de grupo pequeño3.
Técnicas de trabajo o producción grupal4.
Técnicas de dinamización grupal5.
Técnicas para el estudio y trabajo de temas6.
Técnicas de evaluación grupal7.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. DIRECCIÓN DE REUNIONES, DESARROLLO Y CIERRE DE LA REUNIÓN

Realizar la presentación1.
El arte de preguntar y responder2.
Intervención de los participantes3.
Utilización de medios técnicos y audiovisuales4.
Cierre de la reunión5.
Elaboración del acta de reunión6.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. LAS HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTIÓN DE GRUPOS (I)

¿Qué son las habilidades sociales?1.
La asertividad2.
La empatía3.
La escucha activa4.
La autoestima5.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. EL LIDERAZGO EN EL EQUIPO

Liderazgo1.
Enfoques en la teoría del liderazgo2.
Estilos de liderazgo3.
El papel del líder4.

UNIDAD DIDÁCTICA 12 . COACHING Y LIDERAZGO DE EMPRESA

El coaching como ayuda a la formación del liderazgo1.
El coaching como estilo de liderazgo2.
El coach como líder y formador de líderes3.
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El líder como coach4.

UNIDAD DIDÁCTICA 13. TÉCNICAS PARA MEJORAR EL FUNCIONAMIENTO DE UN EQUIPO

Programa de entrenamiento1.
Técnicas de desarrollo en equipo2.

MÓDULO 4. RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS Y MOTIVACIÓN EN EL PUESTO DE TRABAJO

UNIDAD DIDÁCTICA 14. CONCEPTOS PREVIOS

Introducción al conflicto1.
Perspectivas y definición del conflicto2.
Elementos básicos y tipos de conflictos3.
Niveles del conflicto4.

UNIDAD DIDÁCTICA 15. PREVENIR, AFRONTAR Y RESOLVER EL CONFLICTO

Estrategias para prevenir el conflicto1.
La gestión de conflictos: principios básicos2.
Estrategias para resolver conflictos3.

UNIDAD DIDÁCTICA 16. ESTRÉS LABORAL. CONSECUENCIAS Y MANEJO

Definición de estrés1.
Factores condicionantes de estrés: la cuerda floja2.
Síntomas de estrés3.
Consecuencias del estrés a corto y a largo plazo4.
Características individuales del Estrés5.
Consecuencias del estrés sobre la salud6.
Efectos del estrés7.
Estrés en el puesto de trabajo8.

UNIDAD DIDÁCTICA 17. MOTIVACIÓN LABORAL

La motivación en el entorno laboral1.
Teorías sobre la motivación laboral2.
El líder motivador3.
La satisfacción laboral4.

MÓDULO 5. LA COMUNICACIÓN Y SU IMPORTANCIA EN LA EMPRESA

UNIDAD DIDÁCTICA 18. LA COMUNICACIÓN

El proceso de comunicación1.
Tipos de comunicación2.
Barreras de la comunicación3.
La comunicación efectiva4.
Aspectos importantes en la interacción con el interlocutor5.
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UNIDAD DIDÁCTICA 19. LA COMUNICACIÓN EN LA EMPRESA

Las relaciones en la empresa: humanas y laborales1.
Tratamiento y flujo de la información en la empresa2.
La comunicación interna de la empresa3.
La imagen corporativa e institucional en los procesos de información y comunicación en las4.
organizaciones
La comunicación externa de la empresa5.
La relación entre organización y comunicación en la empresa: centralización o descentralización6.
Herramientas de comunicación interna y externa7.

UNIDAD DIDÁCTICA 20. COMUNICACIÓN NO VERBAL

El lenguaje no verbal1.
Relaciones entre la conducta verbal y no verbal2.
Entablar relaciones3.

UNIDAD DIDÁCTICA 21. RELACIONES INTERPERSONALES

La comunicación interpersonal1.
Filtros y Barreras de la Comunicación2.
El conflicto interpersonal3.
Cómo expresar críticas y tipos de escucha activa4.
Obstáculos que se pueden presentar5.
Técnicas para mejorar esta habilidad Social6.

PARTE 2. MARKETING Y JEFE DE VENTAS

MÓDULO 1. TÉCNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDÁCTICA 1. ORGANIZACIÓN DEL ENTORNO COMERCIAL

Estructura del entorno comercial1.
Fórmulas y formatos comerciales2.
Evolución y tendencias de la comercialización y distribución comercial. Fuentes de información y3.
actualización comercial
Estructura y proceso comercial en la empresa4.
Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales5.
Normativa general sobre comercio6.
Derechos del consumidor7.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. GESTIÓN DE LA VENTA PROFESIONAL

El vendedor profesional1.
Organización del trabajo del vendedor profesional2.
Manejo de las herramientas de gestión de tareas y planificación de visitas3.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamización y dirección de equipos comerciales.1.
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Estilos de mando y liderazgo.2.
Las funciones de un líder.3.
La Motivación y reanimación del equipo comercial.4.
El líder como mentor.5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. PROCESOS DE VENTA

Tipos de venta.1.
Fases del proceso de venta.2.
Preparación de la venta.3.
Aproximación al cliente.4.
Análisis del producto/servicio.5.
El argumentario de ventas.6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. APLICACIÓN DE TÉCNICAS DE VENTA

Presentación y demostración del producto/servicio.1.
Demostraciones ante un gran número de clientes.2.
Argumentación comercial.3.
Técnicas para la refutación de objeciones.4.
Técnicas de persuasión a la compra.5.
Ventas cruzadas.6.
Técnicas de comunicación aplicadas a la venta.7.
Técnicas de comunicación no presenciales.8.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACIÓN DE CLIENTES

La confianza y las relaciones comerciales.1.
Estrategias de fidelización.2.
Externalización de las relaciones con clientes: telemarketing.3.
Aplicaciones de gestión de relaciones con el cliente (CRM).4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA

Conflictos y reclamaciones en la venta.1.
Gestión de quejas y reclamaciones.2.
Resolución de reclamaciones.3.
Respuestas y usos habituales en el sector comercial.4.
Resolución extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.5.
Juntas arbitrales de consumo.6.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

Las relaciones comerciales a través de Internet.1.
Utilidades de los sistemas «on line».2.
Modelos de comercio a través de Internet.3.
Servidores «on line».4.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. DISEÑO COMERCIAL DE PÁGINAS WEB
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El internauta como cliente potencial y real.1.
Criterios comerciales en el diseño comercial de páginas web.2.
Tiendas virtuales.3.
Medios de pago en Internet.4.
Conflictos y reclamaciones de clientes.5.
Aplicaciones a nivel usuario para el diseño de páginas web comerciales: gestión de contenidos.6.

MÓDULO 2. MARKETING

UNIDAD DIDÁCTICA 10. EJECUCIÓN E IMPLANTACIÓN DEL PLAN DE MARKETING.

Fases del plan de marketing:1.
- Diseño.1.
- Implementación.2.
- Control.3.
- Mejora Continua.4.

Negociación del plan de marketing en la empresa.2.
- Formulación de la estrategia de marketing.1.
- Definición de objetivos.2.
- Modelos de organización empresarial e implantación del plan.3.

Recursos económicos para el plan de marketing.3.
- El presupuesto del plan de marketing.1.
- Cálculo de desviaciones de gastos.2.

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

Técnicas de seguimiento y control de las políticas de marketing.1.
- Control del plan anual.1.
- Control de rentabilidad.2.
- Control de eficiencia.3.
- Control estratégico.4.

Ratios de control del plan de marketing.2.
- Beneficios.1.
- Rentabilidad y participación en el mercado.2.

Análisis de retorno del plan de marketing.3.
- Criterios a considerar.1.

Elaboración de informes de seguimiento.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 12. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.

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

Métodos físicos y psicológicos para incentivar la venta:2.
- Análisis del consumidor en el punto de venta.1.

Análisis del punto de venta:3.
- Superficie de venta: espacio y lineales.1.
- Ubicación del producto: optimización del lineal y superficie de venta.2.

Gestión del surtido:4.
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- Conceptos de surtido.1.
- Amplitud y profundidad del surtido.2.
- Planogramas.3.

Animación del punto de venta:5.
- Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.1.
- El escaparate.2.

UNIDAD DIDÁCTICA 13. MARKETING PROMOCIONAL.

Concepto y fines de la promoción:1.
- Instrumentos de la promoción.1.
- Objetivos de las acciones promocionales.2.
- Tipos de promociones.3.

Formas de promoción dirigidas al consumidor: 2×1, 3×2, otras.2.
Formas de promoción a distribuidores, intermediarios y establecimiento:3.

- Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.1.
Promociones especiales.4.
Tipos de acciones de marketing y promoción según el punto de venta.5.
Acciones de marketing directo:6.

- Posibilidades y características.1.
- Evaluación y criterios de clasificación de clientes potenciales.2.
- Legislación sobre protección de datos.3.

Acciones de promoción «on line»:7.
- Internet como canal de información y comunicación de la empresa.1.
- Herramientas de promoción «on line», sitios y estilos web para la promoción de espacios2.
virtuales.

UNIDAD DIDÁCTICA 14. CONTROL Y EVALUACIÓN DE ACCIONES PROMOCIONALES.

Eficacia y eficiencia de la acción promocional:1.
- Concepto de eficacia y eficiencia.1.
- Indicadores para la evaluación de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y2.
promociones.

Índices y ratios económico-financieros de evaluación de promociones:2.
- margen bruto.1.
- tasa de marca.2.
- stock medio.3.
- rotación de stock.4.
- rentabilidad bruta.5.

Aplicaciones para el cálculo y análisis de las desviaciones en las acciones promocionales.3.
Aplicaciones de gestión de proyectos y tareas y hojas de cálculo.4.

- Cronograma de la promoción e implantación de productos.1.
Informes de seguimiento de promociones comerciales:5.

- Resultados.1.
- Medidas correctoras de las desviaciones.2.

PARTE 3. GESTIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES

UNIDAD DIDÁCTICA 1. DETERMINACIÓN DE LA FUERZA DE VENTAS.
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Definición y conceptos clave.1.
Establecimiento de los objetivos de venta2.
Predicción de los objetivos ventas.3.
El sistema de dirección por objetivos4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCIÓN DE VENDEDORES

El reclutamiento del vendedor:1.
El proceso de selección de vendedores.2.
Sistemas de retribución de vendedores.3.
La acogida del vendedor en la empresa.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

Dinamización y dirección de equipos comerciales.1.
Estilos de mando y liderazgo.2.
Las funciones de un líder.3.
La Motivación y reanimación del equipo comercial.4.
El líder como mentor.5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. ORGANIZACIÓN Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL

Evaluación del desempeño comercial:1.
Las variables de control.2.
Los parámetros de control.3.
Los instrumentos de control:4.
Análisis y evaluación del desempeño de los miembros del equipo comercial:5.
Evaluación general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfacción del cliente.6.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. FORMACIÓN Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

Necesidad de la formación del equipo.1.
Modalidades de la formación,2.
La formación inicial del vendedor.3.
La formación permanente del equipo de ventas.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. LA RESOLUCIÓN DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

Teoría del conflicto en entornos de trabajo.1.
Identificación del conflicto.2.
La resolución del conflicto.3.

PARTE 4. MARKETING ONLINE Y POSICIONAMIENTO WEB

UNIDAD DIDÁCTICA 1. MARKETING ONLINE

Introducción al Marketing online1.
- Internet como canal de comunicación1.
- Conceptualización del marketing online2.
- Comparativa frente al marketing tradicional3.
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- Características del marketing online4.
Fundamentos del marketing online2.
Implementar la estrategia de marketing online3.
Niveles de acercamiento al marketing online4.
Modelos de pago5.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. EL ENTORNO WEB

Elementos del entorno web: sitio y páginas1.
HTML: el lenguaje web2.
Tecnologías: webs estáticas, interactivas y lenguajes de programación3.
Plataformas más comunes4.
Conceptos sobre servidores5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. COMERCIO ELECTRÓNICO

Introducción al comercio electrónico1.
Tipos de comercio electrónico2.

- B2C1.
- B2B2.
- Otros3.

Objetivos y estrategias3.
Venta de productos y servicios4.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. POSICIONAMIENTO WEB

Introducción al posicionamiento Web1.
¿Qué importancia tiene el posicionamiento?2.
Posicionamiento natural y posicionamiento patrocinado3.
Palabras más buscadas4.

- Formas de búsqueda del usuario1.
- Sitios o palabras a la hora de posicionar2.
- Etapas de recolección de palabras clave3.
- Herramientas para las palabras clave4.
- Escogiendo las palabras clave5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. POSICIONAMIENTO ORGÁNICO EN BUSCADORES (SEO)

Motores de búsqueda1.
- Tipos de motores de búsqueda1.
- Funcionamiento de los buscadores2.
- Principales buscadores del mundo3.

Introducción al posicionamiento SEO2.
Funciones del posicionamiento SEO3.

- Funciones del SEO Manager1.
Herramientas SEO4.
Planificación de una estrategia SEO5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. TÉCNICAS SEO
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Técnicas SEO on-page1.
- Estructura del Sitio web1.
- Landing Page2.
- Maquetación en HTML53.
- Maquetación en CSS34.
- Creación de metas5.
- Modificación en código6.
- Creación de URL friendlys dinámicas7.
- Vínculos internos y externos8.
- Densidad de palabras9.

Técnicas SEO off-page2.
- Link Baiting1.
- Creación de enlaces en la Web 2.0 (Link Building)2.
- Creación de enlaces en Redes Sociales3.
- Social Plugins (Addthis, Google+1, Likes)4.

Técnicas SEO avanzadas3.
- La semántica y el Social Media como protagonistas1.
- Rich Snippets2.
- Microdatos y microformatos3.
- Schema, RDFa y Open Graph4.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. POSICIONAMIENTO PATROCINADO EN BUSCADORES (SEM)

Introducción a la publicidad en buscadores1.
Conceptos clave2.
Inversión en anuncios publicitarios3.

- Ubicación de los anuncios1.
- Creación del anuncio2.
- Número uno en el ranking3.

Principales plataformas del marketing en buscadores4.
Google AdWords5.

- Iniciar cuenta en Google AdWords1.
- Creación de campañas para el buscador Google2.

Bing Ads6.
- Iniciar sesión en Bing Ads1.
- Crear una campaña nueva en Bing Ads2.

Consejos de gestión y optimización de campañas SEM7.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. KEYWORD HUNTING PARA SEO Y SEM - HERRAMIENTAS

KeyWords Hunting: selección de palabras clave1.
- Claves de la elección de palabras clave1.
- Nivel de competencia de cada palabra clave2.
- KeyWords: Long Tail3.
- KeyWords: genéricas4.

Herramientas de búsqueda de palabras clave2.
- Google Keyword Planner1.
- Google Trends2.
- Google Suggest3.
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- SEMrush4.
- SISTRIX5.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. MARKETING DE CONTENIDOS (CONTENT MARKETING)

Inbound Marketing1.
Introducción al Marketing de Contenidos2.
Redacción de contenido en Internet orientado a SEO3.
Estructura del contenido4.
Técnicas para generar contenido5.
Marketing de contenido visual6.
Marketing de Contenidos para mejorar la imagen de marca7.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. BLACK HAT SEO

¿Qué es Black Hat SEO?1.
White Hat SEO2.
Riesgos del uso de Black Hat SEO3.
Técnicas Black Hat SEO4.
Cambios en los algoritmos de Google y penalizaciones5.
Informe de Acciones manuales6.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. PLAN SOCIAL MEDIA

Introducción al Plan Social Media1.
Principales plataformas Social Media en España2.
Profesionales de las redes sociales3.

- Community Manager1.
- Record Manager2.
- Social Media Planner3.
- Social Media Marketing (SMM)4.
- Social Media Optimization (SMO)5.

Factores a medir en Social Media para conocer la eficacia4.
Técnicas para Medir las Conversiones en los Social Media5.
Cómo crear un Social Media Plan para el Negocio6.
Cómo usar el Social Media Marketing para incrementar las ventas7.

PARTE 5. MARKETING MOBILE

UNIDAD DIDÁCTICA 1. INTRODUCCIÓN AL MARKETING MOBILE

Introducción1.
Definición de Mobile Marketing2.
Historial del Mobile Marketing3.
Las nuevas tendencias y patrones de comportamiento en los consumidores.4.

UNIDAD DIDÁCTICA 2. OBJETIVOS Y SEGUIMIENTO DEL MARKETING MOBILE

Introducción1.
Edad y género2.
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Ingresos3.
Conocer a los objetivos del Mobile Marketing4.
Siguiendo nuestras campañas5.

UNIDAD DIDÁCTICA 3. ADAPTAR LA ANALÍTICA WEB TRADICIONAL AL MÓVIL

Analítica web tradicional que incluye o se puede adaptar a la analítica móvil1.
Seguimiento de los eMails en el móvil2.
Seguimiento de aplicaciones3.
Seguimiento offline, seguimiento de mensajes de texto y de llamadas4.
Seguimiento de la lealtad5.

UNIDAD DIDÁCTICA 4. LA ERA DE LOS SMARTPHONES

Introducción1.
Symbian2.
Windows Phone3.
iPhone OS4.
Android5.

UNIDAD DIDÁCTICA 5. PUBLICIDAD MÓVIL

Diferentes tipos de publicidad móvil1.
Publicidad on-Deck VS Publicidad off-Deck2.
Crear campañas publicitarias móviles efectivas3.
Ejemplos4.
Las redes móviles de publicidad5.

UNIDAD DIDÁCTICA 6. MARKETING Y PROMOCIONES MÓVILES BASADAS EN LA LOCALIZACIÓN

Introducción a las promociones móviles1.
¿Qué productos son adecuados para los cupones móviles?2.
Marketing basado en la localización y en proximidad digital3.

UNIDAD DIDÁCTICA 7. APLICACIONES PARA MÓVIL

Juegos para móvil1.
Aplicaciones móviles de servicios públicos2.
¿Dónde obtener aplicaciones?3.
Desarrollando mi aplicación4.
Promocionando nuestra aplicación5.
Otros puntos a tener en cuenta6.

UNIDAD DIDÁCTICA 8. DESARROLLO DE SITIOS WEB PARA MÓVILES

Introducción1.
Mobile Web y WAP2.
Dominios dotMobi3.
Organización y Arquitectura de un sitio móvil4.
Revisión de la cabecera HTTP5.
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Revisión del Código Móvil6.
Tamaño de las páginas7.
Qué se puede esperar de sus imágenes8.
Adaptar las tipos de fuente para móviles9.

UNIDAD DIDÁCTICA 9. OPTIMIZACIÓN DE LOS MOTORES DE BÚSQUEDA MÓVIL

¿Cómo funciona la optimización de motores de búsqueda móvil?1.
Mejores prácticas para móvil SEO básico2.
¿En qué búsquedas debemos posicionar nuestro sitio web?3.
Descubrir cómo se posicionan nuestras palabras clave4.
Seguimiento del SEO móvil y nuestras palabras clave5.
Prácticas avanzadas de SEO6.

UNIDAD DIDÁCTICA 10. INTEGRANDO EL MARKETING MÓVIL CON EL MARKETING ONLINE Y OFFLINE

Unificar los mensajes con varias comunicaciones1.
Integración móvil con el marketing offline2.
Integración móvil con el Marketing Online3.

UNIDAD DIDÁCTICA 11. E-COMERCIO MÓVIL

Introducción1.
Micropagos2.
Macropagos3.
La banca Móvil4.
Seguridad y otras cuestiones5.
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¿Te ha parecido interesante esta información?

Si aún tienes dudas, nuestro equipo de asesoramiento
académico estará encantado de resolverlas.

Pregúntanos sobre nuestro método de formación, nuestros
profesores, las becas o incluso simplemente conócenos.

Solicita información sin compromiso

¡Encuéntranos aquí!

Edificio Educa Edtech

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

900 831 200

formacion@euroinnova.com

www.euroinnova.edu.es

Horario atención al cliente

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

¡Síguenos para estar al tanto de todas nuestras novedades!
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