: Cc amara

$EmR mEms 0 o
VeCONOMA SOTAL SEPE Sevilla

ANEXO | LOTE 9 F241507AA
INDICES ACCIONES FORMATIVAS

Transversal General — F241507AA

COMMO087PO — HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS AL SERVICIO DE LA GESTION EMPRESARIAL
1. PLANIFICACION Y ORGANIZACION DE LA ACCION COMERCIAL

1.1. La Planificacién Comercial.
1.2. Determinar los Objetivos Comerciales.
1.3. Anélisis del Mercado.
1.4. Métodos de Prediccién de Ventas.
1.5. Segmentacion de clientes.
1.6. Distribucién de recursos.
1.7. Plan de Accién Comercial. Planteamientos iniciales.
1.8. Desarrollo del Plan de Accién Comercial.
1.9. Fuentes de captacién de clientes.
1.10. Argumentarios de Ventas.
1.11. Preparacion de la visita comercial.
1.12. Herramientas de control y medicién de la planificacién comercial.
2. PROCESO DE GESTION DE VENTAS
2.1. Presentacion de beneficios: Introduccién. Argumentos de ventas. Argumentacién y
proceso de venta.
2.2. Reconfiguracién: Introduccién. Objeciones.

2.3. Formalizacién del vinculo: El cierre. Proceso de cierre. Requisitos para un cierre eficaz.
2.4. Atencidn al cliente: Reconocer. Asumir. Informar. Comunicar. Emprender. Solucionar.
3. EL CRM COMO HERRAMIENTA DE GESTION Y FIDELIZACION DE CLIENTES
3.1. ¢Qué es un CRM?.

3.2. Beneficios la empresa.

3.3. Aplicaciones. ¢{Cuando y para qué se utiliza?.

3.4. Marketing Relacional y CRM.

3.5. Herramientas del Marketing Relacional.

3.6. Objetivos del Marketing Relacional y de las Soluciones CRM.

3.7. El CRM y la fidelizacién de clientes.

3.8. EI CRM y el aumento de las ventas.

3.9. EI CRMy la calidad del servicio al cliente.

4. ESTRATEGIAS COMERCIALES Y DE MARKETING INNOVADORAS CENTRADAS EN EL CLIENTE
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4.1. Andlisis y diagndstico de la cartera de clientes. Deteccién de oportunidades.
4.2. Las bases de datos y sistemas de explotacién de la informacién.
4.3. Proceso de asesoramiento comercial a clientes.
4.4. Atencidn de las necesidades del cliente.
4.5. Incrementar el valor de los clientes actuales.
4.6. La venta cruzada.
4.7. Beneficios de la venta cruzada.
4.8. Cémo enfocar la venta cruzada.
5. FIDELIZACION DE CLIENTES
5.1. Concepto de fidelizacion de clientes.
5.2. Los programas de fidelizacion.
5.3. Ventajas de la fidelizacién.
5.4. Vinculacién de clientes.
5.5. Factores de fidelizacion.
6. LA PROACTIVIDAD COMERCIAL COMO ESTRATEGIA EN LA GESTION Y FIDELIZACION DE
CLIENTES
6.1. La importancia de ser proactivo.
6.2. El esfuerzo continuado.
6.3. La orientacion al cliente.
6.4. La imagen que transmitimos al cliente.
6.5. Planificacién y optimizacién de recursos.
6.6. 10 Puntos para ser Proactivos.
6.7. La satisfaccion de los clientes.
7. DEFINICION DE ESTRATEGIAS Y APLICACION DE HERRAMIENTAS 2.0 EN LA GESTION
COMERCIAL
7.1. La web 2.0. Herramientas y aplicaciones en la relacién comercial con clientes.
7.2. Aplicaciones comerciales de las Redes Sociales en la gestiéon comercial.
7.3. Aplicaciones comerciales de blogs, microblogging, foros y wikis.
7.4. Aplicaciones comerciales de plataformas de video y fotografia.
7.5. Sindicacién de contenidos y podcasting.
7.6. Beneficios del posicionamiento en buscadores.

7.7. Planificacién de acciones y campafias.
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COMTO99PO — TIENDA VIRTUAL: PRESTASHOP

1. CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL.
1.1. Introduccién a la tienda virtual.

1.2. Tipo de nombres de dominio. Como elegir un nombre.
1.3. Tipos de Hosting Web. Como elegir un Hosting.
1.4. Contratacién de Dominios y Hosting web.
1.5. Instalacién de Prestashop.

1.6. Personalizacién del aspecto de Prestashop mediante plantillas.
2. GESTION DE TIENDA VIRTUAL.

2.1. Introduccién al comercio virtual.

2.2. Configuracién General.

2.3. Categorias / Productos.

2.4. Médulos de pago.

2.5. Médulos de envio.

2.6. Clientes y Pedidos.

2.6.1. Detalles y gestién de clientes.
2.6.2. Detalles y gestién de pedidos.
2.7. Configuracién de los usuarios.
2.8. Copias de seguridad.

3. GESTION DE TIENDA VIRTUAL.
3.1. Atributos de productos.

3.2. Grupo de precios.

3.3. Impuestos |.V.A.

3.4. Idiomas y traducciones.

3.5. Monedas.

3.6. Operaciones con mddulos.
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3.6.1. Mover y trasladar médulos.
3.6.2. Instalar nuevos médulos.
3.7. Importar datos de productos.
3.8. Actualizacion de la version.

4. COMO CONSEGUIR MAS CLIENTES.

4.1. Exponer adecuadamente los productos en la tienda virtual.
4.2. Posicionamiento en Google y optimizacién SEO.
4.2.1. Optimizacidn interna de los textos.

4.2.2. Creacion de enlaces. Link building.

4.2.3. Busqueda de enlaces externos.

4.2.4. Directorios.

4.2.5. Utilizacién de las Estadisticas de Busqueda de Google.
4.3. Pago por clic Google Adword.

4.3.1. Cémo funciona el pago por clic en Adword.
4.3.2. Herramienta para palabras clave.

4.4. Promocidn en redes sociales.

4.4.1. Promocioén del negocio en Youtube, Facebook, etc.
4.5. Analizar la rentabilidad de las acciones de marketing.
4.5.1. Estadisticas con Google Analytics.

4.5.2. Darse de alta e instalar Google Analytic.

4.5.3. Analizar con Google Analytic.

ADGGO017PO — DESARROLLO TIC PARA LA FIDELIZACION Y ACCION COMERCIAL

1. MODELOS COMERCIALES PARA LA NUEVA ERA.
1.1. Mercado.
1.2. Competencia.

1.3. Clientes.
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1.4. Propuesta de Valor.
1.5. Cambios, transformacién, creatividad y desarrollo.
1.6. Estrategias de canal y las nuevas tecnologias.
2. CRM.
3. BUSINESS INTELLIGENCE.
4. LA UBICUIDAD.
4.1. Mobility.
4.2. Gamificacidon movil.
5. SOPORTE Y MANTENIMIENTO.
6. ESCUCHA ACTIVA: REDES SOCIALES.

CONTENIDOS PRACTICOS DE CADA UNA DE LAS UNIDADES.

IFCD031PO — DESARROLLO DE SERVICIOS WEB

1. SERVICIO WEB
1.1. Arquitectura de los Servicios Web
1.2. Tecnologias basicas
1.3. Tecnologias J2EE para Servicios Web
2. CREACION DE SERVICIOS WEB
2.1. Arquitectura de los Servicios Web orientados a RPC
2.2. Tipos de datos compatibles
2.3. Creacidn de servicios con WebLogic
2.4. Handlers de mensajes
3. INVOCACION DE SERVICIOS WEB
3.1. Tipos de acceso
3.2. Invocacién mediante stub estdtico
3.3. Invocaciéon mediante proxy dinamico

3.4. Interfaz de invocacién dinamica (DIlI)
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4. REGISTROS XML
4.1. Caracteristicas de los registros UDDI
4.2. Acceso a registros mediante JAXR
4.3. Servidores de registro

5. PROYECTO DE PROGRAMACION DE UNA APLICACION DE SERVICIO WEB

IFCT184P0 — ANALISIS DE DATOS Y VINCULACION DE BBDD CON EXCEL

1. REVISION DE CONCEPTOS
2. VALIDACION DE DATOS
3. FILTROS AUTOMATICOS
4. FILTROS AVANZADOS
5. FUNCIONES DE BUSQUEDA
6. TRABAJO CON DIFERENTES HOJAS, FUNCIONES TRIDIMENSIONALES
7. VINCULAR BBDD CON LA HOJA DE CALCULO, DATOS EXTERNOS
8. SUBTOTALES Y ESQUEMAS
9. TABLAS DINAMICAS

10. INTRODUCCION A MACROS.

IFCT106PO — PROTECCION DE EQUIPOS EN LA RED

1. LA NECESIDAD DE PROTEGERSE EN LA RED
2. LOS PELIGROS POSIBLES: LOS VIRUS INFORMATICOS
3. LAS SOLUCIONES: EL ANTIVIRUS
4. OTROS CONCEPTOS SOBRE SEGURIDAD INFORMATICA
4.1. Firewall
4.2. Spam
4.3, Phising

5. ACTUALIZACIONES DEL SOFTWARE




