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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.

(. EDUCA

business school



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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Master en Estrategias de Coaching Comercial + Titulacién Universitaria

DURACION
@ 1500 horas
@ MODALIDAD
IACEN | ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

N
5

CREDITOS
5 ECTS

Titulacién

Doble Titulacién: - Titulacién de Master en Estrategias de Coaching Comercial 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 - Titulaciéon de Curso

en Coaching y Mentoring con 125y 5 ECTS expedida por UTAMED - Universidad Tecnoldgica Atlantico
Mediterraneo.
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mo centro acred iones formativas

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

le documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

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 Coaching Comercial se presenta como una oportunidad Unica para adquirir
habilidades esenciales en un mercado laboral en constante evolucién y alta demanda. En un contexto
donde el liderazgo efectivo y la inteligencia emocional se han convertido en pilares fundamentales,
este master te capacita para transformar equipos de ventas y mejorar su rendimiento. A través de un
enfoque integral que abarca desde el coaching ejecutivo hasta el marketing digital, desarrollaras
competencias en direccion de equipos, negociacién y atencion al cliente. Al elegir este master, te
posicionas a la vanguardia del ambito comercial, adquiriendo herramientas para liderar con éxito en
entornos dindmicos y competitivos. Con una modalidad online, te ofrecemos la flexibilidad de
formarte desde cualquier lugar, permitiéndote compaginar tus estudios con otras responsabilidades.
Unete a este programay potencia tu carrera profesional de manera efectiva y actualizada.

Objetivos

Desarrollar estrategias de coaching ejecutivo para mejorar el liderazgo comercial.
Aplicar técnicas de venta consultiva y PNL para optimizar tus resultados comerciales.
Implementar inteligencia emocional en la gestién de equipos de ventas.

¢ Disenar un plan de marketing integral y su ejecucién efectiva.

Analizar el comportamiento del consumidor para mejorar la segmentacién de mercado.
Gestionar la atencion al cliente y resolucion de quejas en el &mbito digital.

Desarrollar habilidades de negociacion y resolucion de conflictos comerciales.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Para qué te prepara

El Master en Estrategias de Coaching Comercial estd dirigido a profesionales y titulados en ventas,

marketing y direccién empresarial que buscan perfeccionar sus habilidades en coaching y liderazgo.
Ideal para quienes desean aplicar técnicas avanzadas de inteligencia emocional, marketing digital y
team building para optimizar el rendimiento de equipos de ventas en un entorno competitivo.

A quién va dirigido

El Master en Estrategias de Coaching Comercial te prepara para liderar equipos de venta con eficacia,
aplicando técnicas de coaching y mentoring que potencian el rendimiento y la cohesién del grupo.
Aprenderas a utilizar herramientas de inteligencia emocional para mejorar la atencién al clientey
gestionar quejas, ademas de desarrollar habilidades en marketing digital y negociacién. Esto te
permitird disenar y ejecutar planes de marketing efectivos, optimizando la comunicacién y la toma de
decisiones estratégicas.

Salidas laborales

- Coach comercial en empresas - Consultor en estrategias de ventas - Especialista en inteligencia
emocional para equipos de ventas - Director de marketing y comunicacién - Responsable de atencién
al cliente y gestion de quejas - Analista de estudios de mercado - Lider de equipos en procesos de
negociacion - Director de proyectos de marketing digital - Mentor en programas de desarrollo
empresarial
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. COACHING Y MENTORING
UNIDAD DIDACTICA 1. ;QUE ES EL COACHING?

El cambio, la crisis y la construccién de la identidad
Concepto de coaching

Etimologia del coaching

Influencias del coaching

Diferencias del coaching con otras practicas
Corrientes actuales de coaching

A e

UNIDAD DIDACTICA 2. IMPORTANCIA DEL COACHING

;Por qué es importante el coaching?
Principios y valores

Tipos de coaching

Beneficios de un coaching eficaz
Mitos sobre coaching

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. ASPECTOS FUNDAMENTALES DEL COACHING |

1. Introduccién: los elementos claves para el éxito
2. Motivacién

3. Autoestima

4. Autoconfianza

UNIDAD DIDACTICA 4. ASPECTOS FUNDAMENTALES DEL COACHING II

Responsabilidad y compromiso
Accion

Creatividad

Contenido y proceso

Posicion “meta”

Duelo y cambio

ounpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 5. ETICA Y COACHING

Liderazgo, podery ética
Confidencialidad del Proceso
Etica y Deontologia del coach
Cédigo Deontoldgico del Coach
Cédigo Etico

N =

UNIDAD DIDACTICA 6. COACHING COMO AYUDA AL LIDERAZGO DE EMPRESA

<

1. El coaching como ayuda a la formacién del liderazgo.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. El coaching como estilo de liderazgo.
3. El coach como lider y formador de lideres.
4. Cualidades del lider que ejerce como coach

UNIDAD DIDACTICA 7. HERRAMIENTAS DE COACHING EJECUTIVO

AW =

El coaching ejecutivo

Cualidades y competencias.

Desarrollo de formacién y experiencia empresarial

Dificultades del directivo. Errores mas comunes.

Instrumentos y herramientas de medicién del coaching ejecutivo.

UNIDAD DIDACTICA 8. LA MEJORA DEL FUNCIONAMIENTO DEL EQUIPO

1.
2.

Adaptacion y aprendizaje: Los Programas de entrenamiento
Las principales técnicas de desarrollo en equipo

UNIDAD DIDACTICA 9. QUE ES EL MENTORING

ounpkwn-=

Antecedentes del mentoring y término
Definiciones de mentoring

Orientacién del mentoring

Bases del mentoring

Mentoting vs coaching

Por qué usar mentoring

UNIDAD DIDACTICA 10. CLASES DE MENTORING.

1.
2.
3.

Mentoring situacional
Mentoring informal
Mentoring Formal

UNIDAD DIDACTICA 11.CREACION Y DESARROLLO DE UN PROGRAMA DE MENTORING.

1.

2.
3.
4.

Deteccion y analisis de necesidades
Estructura del programa de mentoring
Comunicacién y expansiéon del programa
Gestion integra del mentoring

PARTE 2. APLICACION DEL COACHING EN EL AMBITO COMERCIAL

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

AN =

El equipo de ventas

Introduccion al Coaching Comercial

Formacién y entrenamiento en el Coaching para ventas

Formacion 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

<. EDUCA
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. La venta consultiva

1. - Diferenciaciéon con la venta tradicional
2. - Caracteristicas de la venta consultiva

. ;/Qué es la Programacién Neurolinglistica?

1. - Programacion
2. -Neuro
3. - Linguistica
Objetivos de la PNL
¢(Coémo funciona la PNL? Principios
Marcos de la PNL
PNL y coaching
PNLy negocios
Formacion en PNL para la venta

UNIDAD DIDACTICA 3. LA INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LA VENTA

N =

6

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.
2.

W

®

10.

La comunicacién como punto clave
Niveles de comunicacion
1. - Segun la cantidad de miembros
2. - Segun la forma de comunicaciéon

. Habilidades conversacionales

Dificultades y obstaculos de la comunicacién

. La estrategia de marketing

1. - Conceptoy utilidad para las empresas
2. - El plan de marketing
3. - Variables de marketing mix
Politica de producto
1. - Caracterizacién de la politica de producto
2. - Posicionamiento del producto

. Politica de precio

Politica de distribucion

. Politica de comunicacién o publicidad

1. - Medios publicitarios y soportes
2. - Contenido del mensaje
3. - Lasrelaciones publicas y la promocién de ventas
El marketing en la empresa y su relacion con el departamento de atencién al cliente

<. EDUCA
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11. Formacién en negociacion para comerciales

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

Introduccion a la atencién al cliente

Asistencia al cliente

Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Conceptualizaciéon 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. Atencion telefénica en el tratamiento de quejas
12. Fidelizacién de clientes

N WD =

0

UNIDAD DIDACTICA 6. EL MERCADO: ESTUDIOS DE MERCADO

Introduccién al mercado

Divisiéon del mercado

Ley de ofertay demanda

Estudios de mercado

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

Tipos de disefio de la investigacion de los mercados

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

WoNU A WN =

PARTE 3. PSICOLOGIA Y TECNICAS DE VENTA
UNIDAD DIDACTICA 1. EL MERCADO

1. Concepto de mercado
2. Definicionesy conceptos relacionados
3. Division del mercado

UNIDAD DIDACTICA 2. FASES DEL MERCADO

Ciclo de vida del producto

El precio del producto

Ley de ofertay demanda

El precioy al elasticidad de la demanda
Comercializacién y mercado

La marca

aunpkhwn=

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

1. Estudios de mercado
2. Ambitos de aplicacién del estudio de mercados

<
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3.
4.
5.
6.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Tipos de diseno de la investigacion de los mercados
Segmentacién de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CONSUMIDOR

VWO N A WDN =

El consumidory sus necesidades

La psicologia; mercado

La psicologia; consumidor

Necesidades

Motivaciones

Tipos de consumidores

Andlisis del comportamiento del consumidor
Factores de influencia en la conducta del consumidor
Modelos del comportamiento del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 5. SERVICIO/ASISTENCIA AL CLIENTE

N WD =

Servicio al cliente

Asistencia al cliente

Informaciény formacién del cliente
Satisfaccion del cliente

Formas de hacer el seguimiento
Derechos del cliente-consumidor
Tratamiento de reclamaciones
Tratamiento de dudas y objeciones

UNIDAD DIDACTICA 6. EL PROCESO DE COMPRA

nuhwn =

Proceso de decisién del comprador

Roles en el proceso de compra

Complejidad en el proceso de compra

Tipos de compra

Variables que influyen en el proceso de compra

UNIDAD DIDACTICA 7. EL PUNTO DE VENTA

Nouvhkrwbhn=

Merchandising

Condiciones ambientales

Captacién de clientes

Diseno interior

Situacién de las secciones

Zonas y puntos de venta frios y calientes
Animacién

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

1.
2.

Introduccion
Teoria de las ventas

<
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3. Tipos de ventas
4. Técnicas de ventas

UNIDAD DIDACTICA 9. EL VENDEDOR. PSICOLOGIA APLICADA

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 AWM=

UNIDAD DIDACTICA 10. MOTIVACIONES PROFESIONALES

1. La motivacion

2. Técnicas de motivacion
3. Satisfaccién en el trabajo
4. Remuneracion comercial

UNIDAD DIDACTICA 11. MEDIOS DE COMUNICACION. ELEMENTOS DE LA COMUNICACION
COMERCIAL

Proceso de comunicacién

Elementos de la comunicaciéon comercial
Estructura del mensaje

Fuentes de informacion

Estrategias para mejorar la comunicacion
Comunicacién dentro de la empresa

aunpkhwnNn=

UNIDAD DIDACTICA 12. HABILIDADES SOCIALES Y PROTOCOLO COMERCIAL

1. ¢(Qué son las habilidades sociales?
2. Escucha activa
3. Lenguaje corporal

UNIDAD DIDACTICA 13. EVALUACION DE Si MISMO. TECNICAS DE LA PERSONALIDAD

1. Inteligencias multiples

2. Técnicas de afirmacion de la personalidad; la autoestima
3. Técnicas de afirmacion de la personalidad; el autorrespeto
4. Técnicas de afirmacién de la personalidad; la asertividad

UNIDAD DIDACTICA 14. INTELIGENCIA EMOCIONAL APLICADA A LAS TECNICAS DE VENTA

1. Introduccién

2. Cociente Intelectual e Inteligencia Emocional
3. Ellenguaje emocional

4. Hbilidades de la Inteligencia Emocional

<. EDUCA
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5.
6.
7.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Aplicacién de la Inteligencia Emocional a la vida y éxito laboral
Establecer objetivos adecuados
Ventajas del uso de la Inteligencia Emocional en la empresa

UNIDAD DIDACTICA 15. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. INFORMACION E INVESTIGACION SOBRE EL
CLIENTE

1.
2.

Metodologia que debe seguir el vendedor
Ejemplo de una preparacion en la informacién e investigaciéon

UNIDAD DIDACTICA 16. LA VENTA'Y SU DESARROLLO. EL CONTACTO

ounpwN-=

Presentacion

Cémo captar la atencion
Argumentacién

Contra objeciones
Demostracién
Negociacién

UNIDAD DIDACTICA 17. 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 18. EL CIERRE DE LA VENTA. LA POSTVENTA

1.
2.
3.
4.

Estrategias para cerrar la venta

Tipos de clientes; como tratarlos

Técnicas y tipos de cierre

Cémo ofrecer un excelente servicio postventa

PARTE 4. DIRECCION Y GESTION DE PLANES DE MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN GESTION EMPRESARIAL Y SISTEMA ECONOMICO

1.

4.

El concepto y contenido del marketing evolucién: Intercambio como criterio de demarcacién del
alcance del marketing.

. El marketing en el sistema econémico
. El marketing como cultura: evolucién del marketing en la empresa. Tendencias actuales en el

marketing
Marketing y direccion estratégica: marketing operativo y marketing estratégico

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCADO RELEVANTE: DEFINICION Y DELIMITACION

<. EDUCA
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Orientacién de las organizaciones hacia el entorno
Delimitacion y definicién del mercado

Bienes de consumo y su mercado

Uso del producto hacia el mercado industrial

Uso del producto hacia el mercado de servicios

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR Y LAS ORGANIZACIONES:
ANALISIS

1. Comportamiento de compra: Estudio del alcance e interrelaciones con otras disciplinas y
caracteristicas

2. Comportamiento de compra de los consumidores: Condicionantes de compra

3. Estudio de los diferentes comportamientos de compray etapas del proceso de compra en
mercados de consumo

4. Comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamientoy
etapas en el proceso de compra industrial.

UNIDAD DIDACTICA 4. SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Estrategia de segmentacién del mercado: La importancia en la estrategia de las organizaciones

2. Segmentacién de mercados: Criterios de consumo e industriales. Condiciones para una
segmentacion eficiente

. Cobertura del mercado: Estrategias

4. Segmentaciéon de mercados: Técnicas a priori y a posteriori

w

UNIDAD DIDACTICA 5. ANALISIS DE ESTRUCTURA COMPETITIVA Y DEMANDA

Primeros pasos

Concepto, factores condicionantes de la demanda y dimensiones del andlisis de la demanda
Andlisis de componentes y determinacion del concepto de cuota de mercado de marca
Modelos explicativos: seleccién e intercambio de marca

Principales factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. MERCADOS Y EL MARKETING: INVESTIGACION

1. El sistema de informacion de marketing y sus componentes
2. Investigacion de mercados: Concepto, objetivos y aplicaciones
3. Estudio de investigacién de mercados: Metodologia de realizacion

UNIDAD DIDACTICA 7. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

Definiciéon de producto: atributos formales del producto
Diferenciaciéon y de posicionamiento del producto: Estrategias
Etapas del desarrollo y disefio de nuevos productos

El producto y su ciclo de vida

La cartera de productos: Modelos de andlisis

Estrategias de crecimiento para las empresas

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 8. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION
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Concepto, utilidades e importancia del canal de distribucién

Funcion de cada uno de los componentes del canal de distribucion

Longitud, factores condicionantes, e intensidad del disefio del canal de distribucién:
Formas comerciales: clasificacion

El merchandising

UNIDAD DIDACTICA 9. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRECIOS

PN =

5.

Introduccién

Concepto e importancia del precio como instrumento de decisiones comerciales

Fijacion de precios: Principales factores condicionantes

Fijacion de precios: Procedimientos de fijacion de precios y métodos basados en los costes, en la
competenciay en la demanda

Fijacion de precios: Estrategias

UNIDAD DIDACTICA 10. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE COMUNICACION

1.
. Principales factores condicionantes en la estrategia y del mix de comunicacién comercial
. Venta personal, publicidad, relaciones publicas, promocién de ventas y marketing directo de mix

4.

Concepto e importancia de la comunicacién comercial

de comunicacién comercial
Imagen corporativa

UNIDAD DIDACTICA 11. EL DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING

1.
2.
3.

Concepto, utilidad y horizonte temporal: El plan de marketing:
Principales etapas del diseno del plan de marketing
Tipos de control en la ejecucion y control del plan de marketing

UNIDAD DIDACTICA 12. PROYECTO FINAL: CREACION DEL PLAN DE MARKETING

1.

Introduccion

PARTE 5. TEAM BUILDING, GESTION DEL LIDERAZGO Y TECNICAS DE NEGOCIACION

MODULO 1. FIGURA DEL DIRECTOR EN LA EMPRESA

UNIDAD DIDACTICA 1.PROCESO DIRECTIVO

1.

2.
3.
4.

El proceso directivo.

Fases del proceso directivo.
Liderazgo.

Motivacioén.

UNIDAD DIDACTICA 2. LAS FUNCIONES DE LA DIRECCION

PN

Introduccion.

El contenido de los procesos de direccién.
La dimensién estratégica de la direccién.
Dimensién ejecutiva de la direccién.
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5. Eldesarrollo de la autoridad.
UNIDAD DIDACTICA 3. DE DIRECTIVO A DIRECTIVO COACH

1. El coaching directivo: como conseguir el desarrollo profesional.
2. Establecer limites: presiéon-rendimietno.
3. Otras competencias necesarias en la direcciéon de personas.

MODULO 2. TEAM BUILDING
UNIDAD DIDACTICA 4. EL EQUIPO EN LA ORGANIZACION ACTUAL

La importancia de los equipos en las organizaciones actuales.
La efectividad de los equipos.

Grupo vs Equipo.

Composicién de equipos, recursos y tareas.

Los procesos en los equipos.

Recursos humanos y coaching.

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICAS PARA MEJORAR EL FUNCIONAMIENTO DEL EQUIPO

1. Team building.
2. Técnicas para mejorar el funcionamiento de un equipo.

MODULO 3. GESTION DEL LIDERAZGO
UNIDAD DIDACTICA 6. EL LIDERAZGO EN EL EQUIPO

Liderazgo.

Enfoques en la teoria del liderazgo.
Estilos de liderazgo.

El papel del lider.

N =

UNIDAD DIDACTICA 7. COACHING Y LIDERAZGO EN LA EMPRESA

El coaching como ayuda a la formacién del liderazgo.
El coaching como estilo de liderazgo.

El coach como lider y formador de lideres.

El lider como coach.

PN =

MODULO 4. LA NEGOCIACION
UNIDAD DIDACTICA 8. DIRECCION DE REUNIONES, DESARROLLO Y CIERRE DE LA REUNION

Realizar la presentacién.

El arte de preguntary responder.

Intervencion de los participantes.

Utilizaciéon de medios técnicos y audiovisuales.
Cierre de la reunién.

Elaboracion del acta de reunion.

ounpkrwn-=
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UNIDAD DIDACTICA 9. LAS HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTION DE EQUIPOS

1. ¢Qué son las habilidades sociales?
2. La asertividad.

UNIDAD DIDACTICA 10. LAS HABILIDADES SOCIALES EN LA GESTION DE REUNIONES (1)

1. La empatia.
2. La escucha activa.
3. La autoestima.

UNIDAD DIDACTICA 11. LA NEGOCIACION

Concepto de negociacion.
Estilos de negociacién.

Los caminos de la negociacion.
Fases de la negociacion.

PN

UNIDAD DIDACTICA 12. LA FIGURA DEL SUJETO NEGOCIADOR

La personalidad del negociador.
Habilidades del negociador.
Caracteristicas del sujeto negociador.
Clases de negociadores.

La psicologia de la negociacién.

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 13. TECNICAS DE NEGOCIACION

1. Estrategias de negociacion.
2. Tacticas de negociacién.
3. Cuestiones practicas.

UNIDAD DIDACTICA 14. RESOLUCION DE CONFLICTOS

1. El conflicto como fuente del problema.
2. Tipos de conflictos.

3. Coaching y negociacion.

4. Coachingy resolucion de conflictos.

PARTE 6. 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
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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

UNIDAD DIDACTICA 3. POSICIONAMIENTO ORGANICO: SEO

nhwn=

Importancia del SEO

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

UNIDAD DIDACTICA 4. SEM: PERFORMAN MARKETING

ounpkpwN-~

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

UNIDAD DIDACTICA 5. INBOUND MARKETING

nhwn =

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

Video Marketing

Reputacién online

UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL CRM

PN =

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

NoubkrwnN =

Introduccién

Marketing relacional
Experiencia del usuario
Herramientas de Social CRM

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
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8. Gestidén, seguimiento y fidelizacion
9. Medicién de la gestién de atencion al cliente

UNIDAD DIDACTICA 8. EMAIL MARKETING

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

3. Estructura de un email

4. Tipos de campanas

UNIDAD DIDACTICA 9. E-=COMMERCE

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

AW

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING

;Qué es el copywriting?

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

La importancia de los titulos

AW =
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