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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 Gestion de Marketing y Operaciones de Comunicacion +
Titulacién Universitaria

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

CREDITOS
6 ECTS

= [ B B

Titulacion

Doble Titulacién: - Titulacién de Master en Gestion de Marketing y Operaciones de Comunicaciéon 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 -
Titulacién Universitaria en Plan de marketing con 6 Créditos Universitarios ECTS. Formacién Continua
baremable en bolsas de trabajo y concursos oposicion de la Administracién Publica.
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como centro acred iones formativas

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

umento XXXXXXXXX ha superado los estudios corr

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

En el dmbito del mundo del comercio y del marketing, es necesario conocer los diferentes campos de
la gestion de marketing y comunicacion, dentro del area profesional de marketing y relaciones
publicas. Asi, con el presente Master en Gestion de Marketing y Operaciones de Comunicacion se
pretende aportar los conocimientos necesarios para la organizacién y control del plan de medios de
comunicacién, mas concretamente para el plan de medios de comunicacion e Internet.

Objetivos

Este Master en Gestion de Marketing y Operaciones de Comunicacién facilitara el alcance de los
siguientes objetivos establecidos: - Interpretar la normativa vigente y cédigo deontoldgico en materia
de publicidad y derecho a la informacién de los consumidores argumentando la importancia de su
cumplimiento. - Seleccionar la combinacién éptima de un plan de medios a partir de la informaciény
cuadro de mandos disponible y de acuerdo a los objetivos establecidos. - Analizar datos y variables de
fuentes de informacion de medios fiables u oficiales para la elaboracién de un plan de medios en
Television, radio, revistas, internet u otros. Aplicar técnicas de control de emision de un plan de
medios convencional utilizando herramientas de control sensorial y calculando ratios de control e
impacto. - Determinar la estructura y elementos criticos del «press clipping» o informe de cobertura
informativa en distintos medios. - Aplicar las normas de protocolo y ceremonial establecidas en la
celebracién de los principales actos y eventos de marketing y comunicacion resolviendo las incidencias
que surgen habitualmente. - Determinar las actitudes y aptitudes a adoptar en la asistencia y
coordinacion de distintos tipos de eventos y actos de marketing y comunicacion. - Caracterizar eventos
y actos de marketing y comunicacién, en funcién de diferentes objetivos, tipos de publico al que se
dirige, protocolo y trdmites administrativos necesarios para su ejecucion. - Aplicar técnicas estadisticas
de tratamiento de datos a la informaciéon disponible en el SIM para facilitar su andlisis, interpretacién y
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

posterior presentacion en informes comerciales - Elaborar informes a partir de la informacion
gestionada por el SIM para su transmision en los soportes informaticos y/o fisicos adecuados y por los
canales establecidos. -Analizar la situacién de mercado de productos y servicios, a partir de los datos
comerciales, cuantitativos y cualitativos, e informes y estudios de mercado, extrayendo conclusiones
respecto a las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas de la organizacién, en el mercado. -
Analizar los factores que intervienen en la politica de producto de planes de marketing a partir de
diferentes carteras de productos utilizando distintos instrumentos como mapas de posicionamiento y
matriz BCG entre otros.

Para qué te prepara

Este Master en Gestiéon de Marketing y Operaciones de Comunicacién esta dirigido a profesionales del
mundo del comercio y marketing, mas concretamente a aquellos vinculados con la gestién de
marketing y comunicacion, dentro del drea profesional de marketing y relaciones publicas, y a todas
aquellas personas interesadas en adquirir conocimientos relacionados con el plan de medios de
comunicacion e Internet.

A quién va dirigido

Este Master en Gestién de Marketing y Operaciones de Comunicacion le prepara para adquirir unos
conocimientos especificos dentro del drea desarrollando en el alumno unas capacidades para
desenvolverse profesionalmente en el sector, y mas concretamente en Gestiéon de Marketingy
Operaciones de Comunicacion.

Salidas laborales

Con este Master en Gestion de Marketing y Operaciones de Comunicacion, ampliaras tu formaciéon en
el ambito del marketing. Asimismo, mejorards tus expectativas laborales como experto en planes de
marketing empresarial.
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TEMARIO

PARTE 1. PLAN DE MEDIOS DE COMUNICACION E INTERNET
UNIDAD DIDACTICA 1. REGULACION Y CODIGOS DEONTOLOGICOS EN PUBLICIDAD

1. Normativa en materia de publicidad y derechos del consumidor
2. Diferenciacion de conceptos clave:
1. - Publicidad ilicita
2. - Publicidad subliminal
3. - Publicidad enganosay desleal
3. Regulacién publicitaria en Internet
4. Cédigos deontoldgicos en el sector

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO DEL PLAN DE MEDIOS Y SOPORTES PUBLICITARIOS

1. Plan de medios:
1. - Concepto
2. - Caracteristicas y elementos de planificacion
2. Medios, formas y soportes de publicidad y comunicacién:
1. - Diferenciacion de medios, soportes y formas publicitarias
2. - Publicidad convencional y no convencional
3. -Internet como medio publicitario y de relaciones con clientes
3. Modelos de planes de medios:
1. - Fuentes de informacién e investigacién de medios de comunicacion
2. - Caracteristicas y diferencias
3. - Obtencién del ranking de soportes: audiencia, costes, rentabilidad, afinidad, etc
4. - Cuadro de mando de una campana publicitaria
4. Criterios de eleccién de medios y soportes:
1. - Segun producto
2. - SegUln publico objetivo: targets
3. - Evaluacion de perfiles y clientes potenciales y objetivos del plan de medios
4. - Tarifas y otros criterios de elecciéon del mix del plan de medios
5. Formas especificas de publicidad en Internet:
1. - Banners, Inserciones, Enlaces patrocinados, e-mails comerciales, contenidos a medida,
entre otros
2. - Efectividad sobre otras formas y canales publicitarios tradicionales

UNIDAD DIDACTICA 3. EJECUCION Y CONTRATACION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Calendario de inserciones publicitarias:
1. - Representacion grafica del plan de medios
2. Presupuesto del plan de medios:
1. - Confeccién del presupuesto total y desglosado por periodos y por medios
2. - Recomendaciones para la compra de espacios en medios
3. - Optimizacién del plan de medios
3. Ejecucion del plan de medios
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1. - Relaciones entre agencias y anunciantes
2. - Relaciones entre agencias y los medios
4. Contratacion de insercionesy desarrollo de campanas publicitarias
1. - El contrato de publicidad
2. - El contrato de difusién publicitaria
3. - El contrato de creacién publicitaria
4. - El contrato de patrocinio
5. - La contratacion «on line»
6. - Facturaciéon
5. Cursaje de emision:
1. - Gestion eficiente del cursaje de emision
2. - Elaboracién de 6rdenes de cursaje

PARTE 2. EVALUACION Y CONTROL DEL PLAN DE MEDIOS
UNIDAD DIDACTICA 1. LAS AUDIENCIAS Y LA EVALUACION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Conceptos clave para la medicion de audiencia:
1. - Audiencia
2. - Cobertura o alcance del plan de medios
3. -Inserciones o frecuencia de la comunicacion
2. Indicadores de medicién de audiencias e impacto:
1. - Coste Por Mil (CPM)
2. - Cobertura neta
3. - Gross Rating Point
4. - Coste por Click (CPC)
3. Fuentes de medicion de audiencias e impacto
1. - Encuesta General de Medios (EGM)
2. - Sofres TNS (Taylor Nelson Sofres) Audiencia de medios
3. - Infoadex
4. - OJD (Oficina de Justificacion de la Difusién para prensa escrita)
5. - EGM (Estudio General de Medios de la Asociacién para la investigacién de medios de
Comunicacion)
6. - Paneles de consumidores y detallistas de Nielsen
7. - Estudios de perfiles de audiencias y coberturas de cada soporte
8. - Medicion de la audiencia en Internet
4. Calidad de la medicion de audiencias e impacto del plan de comunicacién

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTROL DE EMISION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Técnicas y herramientas de control de emision
1. - Simulacién de procesos de control de emisién
2. - Técnicas de busqueda «on line» y «off line»
2. Control de contenidos pagados y no pagados
1. - Diferencias y similitudes del proceso de control
2. - Control de plan de medios escritos
3. - Control del plan de medios en televisién y radio
3. Seguimiento de noticias e informes de cobertura informativa:
1. - El press clipping: estructura y composicion
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2. - Generacién de informes y conclusiones a partir de la cobertura medidtica
4. Control del plan de medios en Internet

PARTE 3. PROTOCOLO EN EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PROTOCOLO Y COMUNICACION PERSONAL Y CORPORATIVA

1. Relaciones entre protocolo e imagen corporativa:
1. - Naturaleza del protocolo empresarial
2. - Manual de protocolo de la empresa
3. - Comunicacion corporativa
2. Tipos de protocolo:
1. - Protocolo social
. - Protocolo académico
. - Protocolo internacional
. - Protocolo de banquetes y comidas
. - Protocolo de normas de expresién y comportamiento a través de Internet
. - Protocolo de actos deportivos
. - Protocolo de atencién
. - Protocolo de seguridad
3. Habilidades sociales y relaciones interpersonales
1. - Normas de comportamiento y educacién social
2. - Relaciones personales y relaciones de grupo: similitudes y diferencias
3. - Psicologia individual y social basica aplicada a actos sociales
4. - Liderazgo, empatiay asertividad
4. Laimagen personal
1. - Eleccién del vestuario
2. - Formas de saludar
. Formas protocolares de expresion oral:
1. - Comunicacién verbal
2. - El lenguaje corporal
. Formas protocolares de expresion escrita
. Atencién a los medios de comunicacién y prensa

O NOYULT D WN

(9,

~N O

UNIDAD DIDACTICA 2. CEREMONIAL DE ACTOS Y EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1. Legislacion de protocolo y ceremonial del Estado, Académico y Religioso
2. Ceremonial y protocolo institucional aplicado a eventos de empresas
3. Normasy usos habituales en actos protocolarios:
1. - Decoracion y elementos escenograficos
2. - Disposicion de autoridades
3. - Uso de simbolos oficiales: banderas, himnos, logotipos e imadgenes de empresa
4. - Orden de intervenciones y jerarquia
5. - Atencién a invitados y acompanantes
4. Desarrollo de actos y eventos protocolarios:
1. - Incidencias habituales en el desarrollo de actos y eventos
2. - Férmulas de resolucion

PARTE 4. ORGANIZACION DE EVENTOS DE MARKETING Y ORGANIZACION

<. EDUCA
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UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1. Imagen y de comunicacion de la empresa:
1. - Mecenazgo, patrocinio y colaboracién
2. - Consolidacion de marcas y productos
2. Eventos en marketing y comunicacioén:
1. - Ferias
2. - Actos promocionales
3. - Actos institucionales
4. - Congresos
5. - Recepciones
6. - Ruedas de prensay otros eventos
3. Documentacién interna de planificacion
1. - Cronograma y Organizacién de eventos
2. - Planos, informacién practica
3. - Seguridad del evento
4. Atencion especial a autoridades
5. Comunicacién de eventos entre otros:
1. - Correspondencia
2. - Publicidad del evento

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION Y CONTRATACION DE ESPACIOS, MEDIOS Y PERSONAS PARA
EVENTOS

1. Seleccién y negociacion de ofertas
1. - Especificaciones del lugar, material y equipo necesario
2. - Lugares de celebracion
3. - Proveedores de servicios
2. Contratacién de prestacion de lugares o alquiler de medios
1. - Contratacion de servicios de logistica y catering del evento
2. - Contratacién de otros medios de apoyo al evento
3. Organizacién de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos:
1. - Personal para el evento
2. - Contratacién y transmision de instrucciones y normas
4. Practicas habituales en la organizacion y gestion de eventos de marketing y comunicacion
1. - Utilizacién de aplicaciones informaticas en la gestién de eventos

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y SEGUIMIENTO DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1. Supervisién y seguimiento de eventos
1. - Control de participantes
2. Coordinacién de recursos y proveedores: puntualidad, protocolo, seguridad y coordinacién de
servicio técnico
. Repercusion en los medios y Dossier de prensa
4. Calidad en los servicios de gestion de eventos
1. - Tratamiento de las reclamaciones y quejas
2. -Incidencias y actuaciones ante las desviaciones e imprevistos
5. Evaluacién de servicios requeridos por los eventos
1. - Elaboracién de informes de actos y eventos

w
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2. -Indicadores de calidad del evento
3. - Cuestionarios de satisfaccion

6. Utilizacion de aplicaciones informaticas en la gestion de la calidad de eventos

PARTE 5. TRATAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION DE MERCADOS

UNIDAD DIDACTICA 1. CODIFICACION Y TABULACION DE DATOS E INFORMACION DE MERCADOS

1.
2.
3.
4.

Objeto de la codificacién y tabulacion de datos
Trabajos previos a la codificacién y tabulacion de datos
Elaboracion de un cédigo maestro

Tabulacién de datos

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTADISTICO DE LA INFORMACION DE MERCADOS

ounpkwn-=

Andlisis descriptivo

Probabilidad

Inferencia estadistica

Analisis estadistico bivariante

Introduccién al analisis multivariante en la investigacion de mercados

Utilizacion de programas informaticos para el analisis estadistico en la investigacién de
mercados

UNIDAD DIDACTICA 3. INFORMES Y PRESENTACIONES COMERCIALES DE LA INFORMACION DE
MERCADOS

1.
2.

Informes comerciales
Presentaciones orales

PARTE 6. PLAN DE MARKETING EMPRESARIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE MARKETING

kN =

Concepto y contenido del marketing
Estrategiasy tipos de marketing
Marketing mix

Elaboracion del plan de marketing
Andlisis DAFO y estrategias de marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. POLITICA DE PRODUCTO

N A WN =

Definicién de la politica de producto

Atributos y caracteristicas de productos y servicios de la empresa
Concepto de gamay linea de productos

La teoria del ciclo de vida del producto (CVP) y su aplicacién al marketing
Mapas de posicionamiento

Matriz BCG y creacion de nuevos productos

Andlisis del envase y de la marca como elementos diferenciadores
Elaboracion de informes sobre producto
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UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICA DE PRECIOS

Definicién de la politica de precios
Caracteristicas y variables de decisién
Concepto de elasticidad de precio

Normativa vigente en materia de precios
Métodos para la determinacion de los precios
Célculo del punto muerto

Estrategias comerciales en la politica de precios
Elaboracion de informes sobre precios

N AWM=

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE DISTRIBUCION

Definicién de la politica de distribucién

Canales y férmulas de distribucion

Estrategias en la politica de distribucién
Relaciones con la red y puntos de ventas
Marketing en la distribucién

Comercializacién «on line» de productos y servicios
Elaboracion de informes sobre distribucion

Nouvkrwbdh=

UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE COMUNICACION

Definicién de la politica de comunicacién en la empresa
Tipos de comunicacién en la empresa

El mix de comunicacién: tipos y formas

Medios de comunicaciéon

Elaboracion del briefing de productos, servicios y marcas

AW =

PARTE 7. ESTRATEGIA COMERCIALY PLAN DE MARKETING

MODULO 1. INVESTIGACION Y ESTRATEGIA COMERCIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. INDICADORES MICROECONOMICOS Y MACROECONOMICOS PARA LA VENTA

Ley de la ofertay demanda

El precioy la elasticidad de la demanda
Indicadores econémicos

Economia monetaria: Dinero e inflacién
Crecimiento econémico

nhwbn~

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

Concepto y tipologia del entorno

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

Analisis de PORTER

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Amenaza de productos sustitutivos

ounpwN-=
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UNIDAD DIDACTICA 3. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

ounpkpwN-=

El perfil estratégico de la empresa

Andlisis DAFO

Las matrices de cartera de productos como modelos de andlisis 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 4. DESARROLLO Y EVOLUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

kN =

Los distintos enfoques de ventas
Venta tradicional

Venta consultora

Venta estratégica

Venta asociativa

UNIDAD DIDACTICA 5. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

nhwn =

El entorno de las organizaciones

El mercado: concepto y delimitacion
El mercado de bienes de consumo
El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.

Importancia de la segmentaciéon del mercado en la estrategia de las organizaciones

2. Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una

w

segmentacion eficaz

. Las estrategias de cobertura del mercado
. Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 7. LAS DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

ounpkpwN-~

El concepto de producto, los atributos Formales del producto: la marca, el envase y la etiqueta
Las estrategias de diferenciacién y de posicionamiento del producto

El proceso de diseno y desarrollo de nuevos productos

El ciclo de vida del producto

Los modelos de andlisis de la cartera de productos

Estrategias de crecimiento que pueden seguir las empresas

UNIDAD DIDACTICA 8. LAS DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

kN =

El canal de distribucién: concepto, utilidades e importancia

Los componentes del canal de distribucion Funciones

El disefio del canal de distribucién: factores condicionantes, longitud e intensidad
Una clasificacién de las formas comerciales

El merchandising
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UNIDAD DIDACTICA 9. LAS DECISIONES SOBRE PRECIOS

PN =

5.

Introduccién

El precio como instrumento de las decisiones comerciales: concepto e importancia

Los factores condicionantes en la decision de fijacion de precios

Los procedimientos de fijacién de precios: métodos basados en costes, en la competenciay en la
demanda

Estrategias de fijacion de precios

UNIDAD DIDACTICA 10. LAS DECISIONES SOBRE COMUNICACION

1.
2.
3.

4.

La comunicaciéon comercial: concepto e importancia

Los factores condicionantes de la estrategia y del mix de comunicaciéon comercial

El mix de comunicacién comercial: la venta personal, la publicidad, las relaciones publicas, la
promocién de ventasy el marketing directo

La comunicacién global de la empresa: imagen corporativa

MODULO 2. PLAN DE MARKETING Y VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. TIPOLOGIAS DE VENTAS

AN =

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 negociaciéon con proveedores
Red de proveedores y clientes

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

VWO N AWDN =

Métodos de previsién y utilidad

Andlisis geogréfico de las zonas de ventas
Fijaciéon de objetivos

Diferencias entre objetivos y previsiones
Cuotas de actividad

Cuotas de participacion

Cuotas econdémicas y financieras
Estacionalidad

El plan de ventas

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

1. Andlisis de la sensibilidad del precio

2.
3.

Discriminacién de precios
Estrategias de precio
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4. Politicas de descuento
UNIDAD DIDACTICA 5. FIDELIZACION DE CLIENTES

Objetivos y factores de los programas de fidelizacién
Conceptos de fidelizacién

Programas multisectoriales

Captaciény Fidelizacién de clienteS

Estructura de un plan de fidelizacién

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 6. 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 7. 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 8. 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=

UNIDAD DIDACTICA 9. 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

UNIDAD DIDACTICA 10. CONTROL PRESUPUESTARIO

El control presupuestario: introducciéon
Seguimiento y control del presupuesto de explotacién

Seguimiento y control del presupuesto de tesoreria
Ejercicio resuelto. Desviaciones en ventas

nhwn=

Seguimiento y control de las inversiones y las fuentes de financiacién

UNIDAD DIDACTICA 11. CREACION DE EQUIPOS COMERCIALES COMPETITIVOS
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Técnicas basicas de seleccion de personal

La heterogeneidad del grupo

Diferentes tipos de equipo

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