Curso Superior en Gestion empresarial: Marketing y
Comercializacion

+ Informacion Gratis

titulacion de formacion continua bonificada expedida por el instituto europeo de estudios

empresariales


https://www.formacioncontinua.eu/Curso-Comercializacion-Marketing

Curso Superior en Gestion empresarial: Marketing y Comercializacion

Curso Superior en Gestion empresarial: Marketing y
Comercializacion

duracién total: 150 horas horas teleformacion: 75 horas
precio: 0 €*

modalidad: Online

* hasta 100 % bonificable para trabajadores.

descripcion

Uno de los elementos clave en el buen avance de cualquier empresa, y sobre todo, en la forma de darse
a conocer a futuros clientes y consumidores es la publicidad y la comunicacion que se realiza desde la
empresa hacia el consumidor, pues es bien sabido que sin ella, es mucho mas complicado darse a
conocer al publico.

A lo largo del curso superior en Marketing y comercializacién vamos a ir analizando las diferentes
cuestiones que entran en juego en este ambito, tales como la comunicacion o la publicidad como
elemento comunicativo, la creatividad y la importancia del medio online.
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a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo que deseen adquirir o perfeccionar sus
conocimientos técnicos en este area.

- Adquirir conocimientos sobre el mercado.

- Conocer la segmentacion del mercado.

- Adquirir competencias para realizar estudios de mercado.

- Entender la importancia de la comunicacién como elemento de la publicidad.

- Conocer las diferentes técnicas de comunicacién publicitaria y la relevancia de su utilizacion en la
empresa.

- Analizar los elementos y técnicas creativas y su implicacién en el proceso publicitario en el seno de la
empresa.

para qué te prepara

Con el curso superior en Marketing y comercializacion seran capaces de realizar estudios de mercado,
con los cuales detectar nuevas necesidades en los clientes, intervenir en el proceso creativo de
cualquier campafa publicitaria, conociendo todos los procesos y pudiendo participar y colaborar
activamente en las mismas.

salidas laborales

El Curso superior en Marketing y comercializacién te permite estar cualificado para poder trabajar en el
departamento de marketing de cualquier empresa, especializandote en la investigacién de mercados y
campafa publicitaria. Gracias a eso podra llevar el marketing de una Pyme o trabajar en una consultoria
haciendo estudios de mercado y asesorando a otras empresas sobre qué hacen sus consumidores y
qué decisiones deben adoptar.
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Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de INESEM via correo postal, la Titulacion
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el
mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracién del mismo, el nombre y DNI del alumno, el
nivel de aprovechamiento que acredita que el alumno superod las pruebas propuestas, las firmas del
profesor y Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion recibida (Instituto
Europeo de Estudios Empresariales).

Centro de Farmacién
Suparior de POSTARADO
como cenlro de Formacian acreditado para la impariicion a nivel nacional de formacion L
EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION

NOMBRE DEL ALUMNO/A
con D.NLL XXXXKXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accion Formativa

de XXX horas, per i al Plan de F ion INESEM en la convocatoria de XXXX
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX- JOCXX-XPCOKXXOX

Con una calificacion de SOBRESALIENTE

!I]E]] INSTITUTO EUROPEO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES ”’

Y para que conste expido la presente TITULACION en
Granada, a (dia) de (mes) de (afio)

La direccion General Firma del alumnola

MARIA MORENO HIDALGO Sello NOMBRE DEL ALUMNO/A

forma de bonificacion

- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los seguros sociales que la empresa paga cada
mes a la Seguridad Social.

fax: 958 050 245
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metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a través del Campus Virtual. Con nuestra metodologia
de aprendizaje online, el alumno debe avanzar a lo largo de las unidades didacticas del itinerario
formativo, asi como realizar las actividades y autoevaluaciones correspondientes. Al final del itinerario,
el alumno se encontrara con el examen final, debiendo contestar correctamente un minimo del 75% de
las cuestiones planteadas para poder obtener el titulo.

Nuestro equipo docente y un tutor especializado haran un seguimiento exhaustivo, evaluando todos
los progresos del alumno asi como estableciendo una linea abierta para la resolucion de consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar todos sus tramites administrativos, la Secretaria
Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunidad INESEM, donde fomentar su proceso de aprendizaje
que enriquecera su desarrollo profesional.

materiales didacticos

- Manual tedrico 'Gestion empresarial: Marketing y Comercializacion'

Cuaderno_
de Ejercicios
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profesorado y servicio de tutorias

Nuestro equipo docente estara a su disposicion para resolver cualquier consulta o ampliacion de
contenido que pueda necesitar relacionado con el curso. Podra ponerse en contacto con nosotros a
través de la propia plataforma o Chat, Email o Teléfono, en el horario que aparece en un documento
denominado “Guia del Alumno” entregado junto al resto de materiales de estudio.

Contamos con una extensa plantilla de profesores especializados en las distintas areas formativas,
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas, asi como
solicitar informacion complementaria, fuentes bibliograficas y asesoramiento profesional.
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y consultas a cualquier hora y obtendra respuesta
en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias telefénicas, dentro del cual el alumno podra
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede contactar y enviar sus consultas a través del
mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizando cualquier proceso administrativo asi como
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plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacién del curso, que dependera de la
misma duracioén del curso. Existe por tanto un calendario formativo con una fecha de inicio y una fecha
de fin.

campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en cursos de modalidad online, el campus virtual de
inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad y ejercicios interactivos.

comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de una extensa comunidad virtual que ya disfruta
de multiples ventajas: becas, descuentos y promociones en formacion, viajes al extranjero para
aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, publicaciones sobre formacién a distancia,
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria

Este sistema comunica al alumno directamente con nuestros asistentes, agilizando todo el proceso de
matriculacién, envio de documentacion y solucion de cualquier incidencia.

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alumno puede disponer de todos

sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizacion de sus acciones formativas y todo
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos, teniendo la posibilidad de realizar un
seguimiento personal de todos sus tramites con INESEM
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programa formativo

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DEL MARKETING
1.Concepto de Marketing
2.El Marketing empresarial
3.Marketing estratégico
4.Marketing operativo
5.Marketing-mix
UNIDAD DIDACTICA 2. ENTORNO: DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE
1.El entorno de las organizaciones
2.El mercado: Concepto y delimitacién
3.El mercado de bienes de uso: consumo frecuente y consumo duradero
4.El mercado industrial: el producto
5.El mercado de servicios: caracteristicas y estrategias
UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO
1.Importancia de la estrategia de segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones
2.Segmentacion eficaz: Criterios y requisitos de segmentacién de mercados de consumo e industriales
3.Las estrategias de cobertura del mercado
4.l as técnicas de segmentacion de mercados a priori y a posteriori
UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA
1.Introduccion: analisis de la demanda y segmentacion
2.El analisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
3.Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
4.Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de la marca: matriz variable de marca
5.Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento
UNIDAD DIDACTICA 5. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE LAS
ORGANIZACIONES
1.Estudio del comportamiento de compra
2.Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores: Factores internos y externos
3.Comportamiento de compra: Roles , tipos y etapas
4.El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento y etapas en el prot
de compra industrial
UNIDAD DIDACTICA 6. EL ANUNCIANTE EN LA RED
1.Visibilidad e imagen de la empresa en la red
2.Reputacion online y confianza
3.ldentidad digital: determinacion de unos rasgos propios
4.E-reputacion ¢ Como recuperar la reputacion dafiada?
5.Principales herramientas e indicadores para conocer la satisfacciéon de los clientes
UNIDAD DIDACTICA 7. EL MERCADO DIGITAL: USUARIOS Y E-CONSUMER
1.Las comunicaciones electrénicas en el comercio electronico
2.Introduccion al comercio electréonico
3.Clasificar a los compradores: Prosumer y Crossumer
4.El comportamiento de los usuarios de Internet
5.Evolucion del perfil de usuario: usuarios 2.0
UNIDAD DIDACTICA 8. LAS REDES SOCIALES COMO ELEMENTO DE LA COMUNICACION DIGITAL
1.Marketing en Redes Sociales, el Social Media Marketing
2.Social Networking en la estrategia corporativa de la empresa
3.Tipos de redes sociales: Conectarnos
4.Redes sociales: ventajas y desventajas para el usuario
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5.Beneficios de las redes sociales desde el punto de vista de la empresa y desde el punto de vista del consumidor
6.Importancia y repercusion de las redes sociales
7.Las redes sociales como intercambio constante de informacion
8.Redes sociales en dispositivos moviles
UNIDAD DIDACTICA 9. CRM EN EL MEDIO ONLINE
1.Marketing de ralaciones
2.Del CRM al e-CRM
3.Estrategia de atencion al cliente
4.0Optimizacioén en la gestion del marketing relacional
5.Real time management
6.Social CRM y generacion de leads
UNIDAD DIDACTICA 10. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA
1.Presentacion y demostracion del producto/servicio
2.Demostraciones ante un gran numero de clientes
3.Argumentacién comercial
4.Técnicas para la refutacion de objeciones
5.Técnicas de persuasion a la compra
6.Ventas cruzadas
7.Técnicas de comunicacién aplicadas a la venta
8.Técnicas de comunicacidn no presenciales
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