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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
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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 Direcciéon de Ventas

DURACION
@ 1500 horas

MODALIDAD
BN | onune

PERSONALIZADO

g 8 ‘_2 ACOMPANAMIENTO
7

Titulaciéon

Titulacién de Master en Direccion de Ventas con 1500 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL
como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con
Validez Profesional a Nivel Internacional
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como centro acreditado para la imparticién de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de document to XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

1 una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
¥ 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 (afio).

Firma del Alumno/a La Direccién Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

En un entorno cada vez mas competitivo, la capacidad de liderar equipos de ventas y desarrollar
estrategias comerciales efectivas es esencial. El Master en Direccién de Ventas te ofrece la
oportunidad de adquirir habilidades clave en gestién de equipos, negociacién y planificaciéon
comercial. Con un enfoque en el andlisis estratégico y el comercio electrénico, este master responde a
la creciente demanda de profesionales que puedan adaptarse a las dinamicas del mercado actual.
Aprenderas a utilizar herramientas de CRM, a implementar politicas de fijacién de precios y a optimizar
la experiencia del cliente. Este programa, impartido de manera online, te brinda la Flexibilidad de
estudiar desde cualquier lugar, permitiéndote compaginar tus estudios con otras responsabilidades. Al
finalizar, estards preparado para liderar proyectos comerciales con un enfoque innovadory
estratégico, posiciondndote como un experto en el sector.

Objetivos

'- Desarrollar estrategias de ventas efectivas mediante andlisis estratégico. - Implementar planes de
ventas con previsiones precisas y objetivos claros. - Establecer relaciones sélidas cliente-proveedor
con plataformas comerciales. - Optimizar la fijaciéon de precios para maximizar los beneficios. - Disenar
presupuestos anuales detallados y controlarlos eficazmente. - Liderar equipos comerciales
fomentando la motivaciéon y competitividad. - Aplicar técnicas avanzadas de CRM para mejorar la
experiencia del cliente.

Para qué te prepara

El Master en Direccién de Ventas esta dirigido a profesionales y titulados del ambito comercial que
buscan profundizar en la gestién estratégica de ventas, planificacion comercial y liderazgo de equipos.
Ideal para aquellos que desean perfeccionar habilidades en CRM, marketing digital y relacional, y
comercio electrénico, ampliando sus competencias en un entorno competitivo y en constante
evolucién.

A quién va dirigido

El Master en Direccién de Ventas te capacita para desarrollar estrategias de ventas efectivas,
gestionar equipos comerciales y optimizar el uso de CRM para mejorar las relaciones con los clientes.
Aprenderas a elaborar presupuestos, planificar un plan de ventas sélido y dominar el comercio
electrénico y el marketing digital. Al finalizar, estaras preparado para liderar equipos, potenciar las
relaciones con clientes y maximizar la rentabilidad de las estrategias comerciales en un entorno
competitivo.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Salidas laborales

'- Jefe de Ventas - Key Account Manager - Responsable de CRM - Consultor de Estrategia Comercial -
Director de Comercio Electrénico - Especialista en Marketing Relacional - Gestor de Equipos
Comerciales - Coordinador de Proyectos de Ventas - Analista de Ventas - Responsable de Customer
Experience - Especialista en Fijacion de Precios - Director de Marketing Digital
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

MODULO 1. SALES MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

A e

Concepto y tipologia del entorno

Andlisis del entorno general (PEST/EL)
Andlisis del entorno especifico

Analisis de PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

UNIDAD DIDACTICA 2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

ounpkhwn=

El perfil estratégico de la empresa

Andlisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de anélisis estratégico
Matriz del BCG o de crecimiento-cuota de mercado

Matriz General-Electric McKinsey o de posicién competitiva-atractivo del sector
Matriz ADL o de posicién competitiva-madurez del sector

UNIDAD DIDACTICA 3. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

vhwn=

Los distintos enfoques de ventas
Venta tradicional

Venta consultora

Venta estratégica

Venta asociativa

MODULO 2. PLAN DE VENTAS Y ESTRATEGIA COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

nhwn=

Venta directa

Venta a distancia
Venta multinivel
Venta personal
Otros tipos de venta

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PLATAFORMA COMERCIAL. RELACIONES PROVEEDORES-CLIENTES

1.
2.
3.

Contextualizacion de las relaciones fabricantes-distribuidores
Técnicas de negociacion con proveedores
Red de proveedores y clientes

UNIDAD DIDACTICA 3. PLAN DE VENTAS. PREVISION DE CUOTAS Y VENTAS

(. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Métodos de previsién y utilidad

Analisis geografico de las zonas de ventas
Fijacion de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

WoNUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio
2. Discriminacién de precios

3. Estrategias de precio

4. Politicas de descuento

UNIDAD DIDACTICA 5. EXPERIENCE CUSTOMER

1. Coémo monitorizar la experiencia del cliente

2. Métricas de satisfaccion y experiencia del cliente
3. Generando valor anadido a cada cliente

4. Neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 6. KEY ACCOUNT MANAGER

1. Elrol del KAM

2. Tipos de estrategias segmentadas por cliente

3. Creacién de relaciones duraderas (fidelizacién)

4. Negocién de grandes cuentas y clientes potenciales

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacion de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animaciéon

NounbkhwnN=

MODULO 3. ELABORACION Y CONTROL DE PRESUPUESTOS
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

1. Proceso de planificacion de la empresa

2. Estructura del control

3. Organizacién del proceso presupuestario

4. Ejercicio resuelto. Dossier de seguimiento presupuestario

<
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 2. ELABORACION DEL PRESUPUESTO ANUAL

1. Presupuestos de explotacion: ventas, produccién y compras
2. Presupuestos de capital: inversién, financiero y de capital

3. Presupuesto de tesoreria

4. Ejercicio resuelto. Presupuestos de capital y tesoreria

UNIDAD DIDACTICA 3. ELABORACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Aproximacion a los estados financieros

Cuenta de resultados pro-forma: cuenta de pérdidas y ganancias o cuenta de explotacion
Balance de situacién pro-forma

Estado de tesoreria pro-forma

Ejercicio resuelto. Cuenta de resultados

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducciéon

Seguimiento y control del presupuesto de explotaciéon

Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién
Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria

Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

kN =

MODULO 4. DIRECCION Y GESTION DE EQUIPOS COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. EL PERFIL DEL EQUIPO DE VENTAS

El vendedor

Tipos de vendedores

Caracteristicas del buen vendedor

Cémo tener éxito en las ventas

Actividades del vendedor

Nociones de psicologia aplicada a la venta
Consejos practicos para mejorar la comunicacion
Actitud y comunicacién no verbal

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 2. LIDERAZGO DEL EQUIPO COMERCIAL

Actividades de gestion vs actividades de liderazgo
El lider de equipos

Liderazgo desde la planificacién comercial
Liderazgo desde la negociacion con los clientes

La influencia del lider Coaching de ventas
Modelos de gestion de equipos

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS
1. Técnicas bdsicas de seleccion de personal

2. La heterogeneidad del grupo
3. Diferentes tipos de equipo

<. EDUCA
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5.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Estrategias de cohesiéon y comunicacién en el equipo
Determinacién de roles dentro del equipo de ventas

UNIDAD DIDACTICA 4. MOTIVACION DEL EQUIPO DE VENTAS

1.
2.
3.

Motivacion personal del equipo de ventas
Motivaciones econémicas El plan de remuneraciéon
Plan de motivacion a largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 5. LA NEGOCIACION

N A WN =

Concepto de negociacién

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Tipos de negociadores

Las conductas de los buenos negociadores

Fases de la negociacién

Estrategias de negociacién

Tacticas de negociacion

Cuestiones practicas de negociacién

UNIDAD DIDACTICA 6. COMUNICACION ORAL, EXPRESION ESCRITA Y ESCUCHA EN LA VENTA

0

10.
11.
12.
13.
14,
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.

N kA WN =

Introduccién

Defectos frecuentes por parte del/la que habla
Defectos frecuentes por parte del/la oyente
Leyes de la Comunicacion

Principios de la Comunicacién

El proceso de comunicacién

Mensajes que facilitan el didlogo

La retroalimentacién

Ruidos y barreras en la comunicacién

Cémo superar las barreras en la comunicacién
La expresion oral en la venta

Cémo llevar a cabo la expresion oral en la venta
La expresion escrita en la venta

Las veinte sugerencias para la comunicacién escrita
La escucha en la venta

Como mejorar la capacidad de escuchar

Tipos de Preguntas

La comunicacién no verbal

Emitiendo senales, creando impresiones

Los principales componentes no verbales

La asertividad

Tipologia de personas

UNIDAD DIDACTICA 7. ELEMENTOS, HABILIDADES Y TECNICAS COMERCIALES. LOS CALL CENTERS

1.
2.

Elementos de la comunicaciéon comercial
Estrategias para mejorar la comunicacion

<
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9.
10.
11.
12.
13.
14.
15.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Comunicacién dentro de la empresa
Dispositivos de Informacion

Habilidades sociales y protocolo comercial

La comunicacién verbal

Comunicacién no verbal

La Comunicacién Escrita

Técnicas y procesos de negociaciéon

Bases fundamentales de los procesos de negociacién
Las conductas de los buenos/as negociadores/as
Estrategiasy tacticas en la negociacion

Fases de la negociacién

Los Call Centers

La atencién al cliente/a en el siglo XXI

MODULO 5. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL CRM EN LA EMPRESA

1.
2.
3.
4.

El papel del CRM en el marketing de la empresa
Diferencias entre CRM y Marketing Relacional
Objetivo y beneficios de una estrategia CRM
Estructura de la organizaciéon del CRM

UNIDAD DIDACTICA 2. LA ESTRATEGIA CRM

ounhkhwnNn-=

Definiciéon de estrategia CRM

Las fuerzas del cambio

Orientacién al cliente

Integracion del CRM en nuestra estrategia online
Elementos de un programa CRM

Medicién y andlisis de resultados

UNIDAD DIDACTICA 3. EL ECRM

1.
2.
3.
4.

eCRM como expansién de la estrategia CRM
Social CRM

Componentes del eCRM

Implantacién del eCRM

UNIDAD DIDACTICA 4. DEL CRM AL CEM

AN =

Customer Relationship Management vs Customer Experience Management

La experiencia vista desde la parte interna de la empresa
La innovacién en el CEM

Procesos colaborativos: Crossumer & Crowdsourcing
Impacto del CEM en la estrategia empresarial

UNIDAD DIDACTICA 5. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA DE CRM EN LA EMPRESA

1.

Lealtad y fidelidad de los clientes

<

EDUCA

business school



N AWN

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Reduccién del coste por cliente nuevo

Cross Selling (venta cruzada)

Up Selling (ventas anadidas)

Mayor eficiencia y productividad comercial
Reduccién de costes en comunicacion

No existen duplicidades (en procesos y datos)
Conocimiento del mercado y de nuestro target

UNIDAD DIDACTICA 6. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM PARA EL CLIENTE

AN =

La empresa conoce las necesidades del cliente
Aumento en la satisfaccion del cliente

Trato personalizado con el cliente

Cliente Unico en la base de datos

Mejora del servicio prestado al cliente

UNIDAD DIDACTICA 7. AREAS PRINCIPALES DEL CRM

AN =

Servicio al cliente

La estructura del Call Center

Tipos de Call Center

La funcion del CRM para el Call Center
El sistema de automatizacién de ventas

MODULO 6. COMERCIO ELECTRONICO

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO ELECTRONICO: APROXIMACION

ounpknNn-=

El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

Marketing electrénico y Comercio Electrénico. Diferencias entre los términos
El Comercio Electrénico: Origen y antecedentes

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 2. PLANIFICACION PARA GENERAR INGRESOS: MODELOS DE NEGOCIO ONLINE

U

. Modelos de Negocio Online: Contextualizaciéon
. Modelos de negocio online segln los participantes en las transacciones comerciales

electrénicas: B2B, B2C, C2Cy otras

. Tipos de Negocio Online segin Hoffman, Novak y Chatterjee: Tiendas electrénicas, presencia en

internet, sitios web de contenido, email, agentes de bisqueday control del trafico

. Modelos de negocio basados en internet segiin Michael Rappa: BroKers, Publicidad,

Infomediarios, mayoristas y detallistas, canal directo del fabricante, afiliacién, Comunidad,
suscripcion y bajo demanda

. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional
. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales

y mercado de productos usados

. Ejercicios complementarios: Planificaciéon para generar ingresos

<. EDUCA
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESO DE COMPRA EN COMERCIO ELECTRONICO: FASES, CADENA DE
VALORY BENEFICIOS

1.

w

5.

Fases del proceso de compra: informacién, argumentacién, producto y dinero, e Informaciény
soporte al consumidor

. Carro de la compra: medidas para favorecer el proceso de compra
. Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras
4,

Beneficios de Internet y del Comercio Electrénico desde el punto de vista del consumidory de la
empresa
Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4. EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS ONLINE

1.

3.
4.
5.

La inmediatez en el intercambio de productos: Intercambio de productos y/o servicios a través
de Internet

. Factores que influyen en la experiencia web para que se produzca el intercambio de productos

y/o servicios: usabilidad, interactividad, confianza, estética web y marketing mix

Criterios empresariales para la fijacién de precios en internet

Atencion al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet
Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online

UNIDAD DIDACTICA 5. INTERNET COMO CANAL DE COMUNICACION EN COMERCIO ELECTRONICO:
PROMOCION WEB

1.
2.

W

6.

Comunicacién transversal entre empresa y consumidor: Internet como canal de comunicacién
Herramientas en Comunicacién: Publicidad, Promocién, Marketing directo, Relaciones publicas 'y
Fuerza de Ventas

Venta en internet: conseguir la venta y fidelizacién

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

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

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

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES EN EL COMERCIO ELECTRONICO

N A WN =

Introduccién: ;Captar al cliente o fidelizar al cliente?

Proceso de fidelizacion: claves

Fidelizacion en comercio electrénico: ventajas

Mantenimiento de cartera de clientes

Acciones a tener en cuenta para llevar a cabo la fidelizacién: férmula IDIP
Estrategias en fidelizacion: Cross Selling, Up Selling y Diversificacién a otros sectores
Nivel de fidelizacion de los clientes

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 7. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

1.
2.
3.

Medios de pago en las transacciones electrénicas
Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y puramente online

El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias

business school
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8.
9.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes

. Transferencia bancaria directa
. Medios de Pago puramente online: paypal, pago por teléfono moévil, tarjetas virtuales, monedas

virtuales y mobipay

. Seguridad en los pagos online: Secure Sockets Layer, Secure Electronic Transaction, 3D - Secure,

Certificados digitales - Firma electrénica
Fraude para los consumidores online
Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 8. NORMATIVA REGULADORA DEL COMERCIO ELECTRONICO

1.
2.

3.

Principales normas de ordenacién del Comercio Electrénico

Ley Organica 3. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y de Comercio Electrénico
(LSSI): Ley 4. Proteccion de Datos en Marketing

Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

MODULO 7. MARKETING RELACIONAL

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING RELACIONAL

AN =

Marketing transaccional vs. Marketing relacional

Diferencias entre venta transaccional y venta relacional
Marketing relacional como marketing enfocado al cliente
Elementos que inciden en el desarrollo del marketing relacional
Conceptos integrados en el marketing relacional

UNIDAD DIDACTICA 2. LA FIDELIZACION DEL CLIENTE COMO BASE DEL MARKETING RELACIONAL

ounpknNn-=

La fidelizacién como objetivo del marketing relacional

Nivel de fidelidad de los clientes

Programas de fidelizacion

Objetivos de un programa de fidelizaciéon

Efecto de los programas de fidelizacién en los resultados empresariales
Implicaciones de la fidelizacion en el largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 3. FIDELIZACION DE CLIENTES ONLINE

AW =

Objetivos y factores de los programas de fidelizacién online
Conceptos de fidelizacién online

Programas multisectoriales

Captaciény fidelizacién del cliente en Internet

Estructura de un plan de fidelizacién

UNIDAD DIDACTICA 4. HERRAMIENTAS DE ANALISIS EN LOS PROGRAMAS DE FIDELIZACION

AR e

La base de datos

Creacion de una base de datos

Elementos de una base de datos de marketing
Calidad de los datos

Sistemas de Informacién Geografica en Marketing

<. EDUCA
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6. Data mining

UNIDAD DIDACTICA 5. LA SEGMENTACION DE CLIENTES COMO PRINCIPAL HERRAMIENTA PARA
CONOCER AL CLIENTE

Segmentacion tradicional vs. Segmentacion de marketing relacional
Criterios de segmentacién

Técnicas de andlisis y segmentacion de clientes

Segmentacion en Internet

Geomarketing y segmentacion

nuhwwnN =

UNIDAD DIDACTICA 6. METRICAS EN MARKETING RELACIONAL

La importancia de medir los resultados

Definicién de un plan de investigacion

Tipologias basicas de métricas en el marketing relacional
Métricas de clientes

Otros indicadores basicos

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. GENERACION DE LEADS

1. Estrategias para captar leads de calidad

2. Utilizacién de email marketing para captar leads

3. Utilizacién de buscadores para la generacion de leads
4. El permission marketing

MODULO 8. MARKETING ESTRATEGICO
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ESTRATEGICO: CONCEPTOS GENERALES

1. Planificacion estratégica: Pasos

2. Elrol del marketing dentro de la empresa

3. Situaciény estrategias de marketing: Analisis
4. Proceso de orientacion al cliente

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE SEGMENTACION DE MERCADOS

1. Segmentacién del mercado en la estrategia de las organizaciones

2. Requisitos para una segmentacién eficaz: Segmentacién de mercados de consumo e industriales
3. Estrategias de cobertura del mercado

4. Segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 3. DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA: PROCESO DE ANALISIS

Conceptos generales

Andlisis de la demanda

Cuota de mercado de una marca: Andlisis de sus componentes

Seleccion y del intercambio de la marca: Los modelos explicativos

Los factores que condicionan el atractivo estructural de un mercado o segmento

<. EDUCA
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UNIDAD DIDACTICA 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Factores que influyen en el comportamiento del consumidor
El proceso de la cultura

Similitudes y diferencias de los valores culturales

Factores sociolégicos de consumo

Etapas del proceso de decisién del consumidor

AN =

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO

1. Posicionamiento en el mercado

2. Elementos que forman el posicionamiento
3. Tipos de estrategias de posicionamiento
4. Periodos y mapas de posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 6. REPUTACION DE LA MARCA Y BRANDING

Naturaleza y estructura de marca

Valor de marca: Brand equity

Marcas corporativas y marcas producto

La imagen como elemento de comunicacién
Reputacion corporativa

kN =

UNIDAD DIDACTICA 7. PLAN DE MARKETING

1. Plan de marketing

2. Procesos en el diseio del Plan de Marketing

3. Tipos de control en la ejecucién del Plan de Marketing
4. Fases en el desarrollo del plan de marketing

MODULO 9. 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

AN =

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

Reputacion Online

N hAWN =
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UNIDAD DIDACTICA 3. POSICIONAMIENTO ORGANICO: SEO

Importancia del SEO

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. SEM: PERFORMAN MARKETING

Introduccion 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

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. INBOUND MARKETING

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

Video Marketing

Reputacién online

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL CRM

Introduccion

Marketing relacional
Experiencia del usuario
Herramientas de Social CRM

PN =

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

Definir la estrategia

Cuentas especificas

Identificacién del equipo

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

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

VWoOoNaUL A WN =

UNIDAD DIDACTICA 8. EMAIL MARKETING

1. Fundamentos del email marketing
2. Objetivos del email marketing

3. Estructura de un email

4. Tipos de campanas

<
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UNIDAD DIDACTICA 9. E-=COMMERCE

AN =

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

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING

AW =

;Qué es el copywriting?

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

La importancia de los titulos

<
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