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COMMO0112 Gestion de Marketing y Comunicacion

Duracioén: 810 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: e-learning

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondrd de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que debera estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacion si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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COMMO0112 Gestién de Marketing y Comunicacion

Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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COMMO0112 Gestién de Marketing y Comunicacion

Bolsa de empleo:

El alumno en desemple puede incluir su curriculum en nuestra bolsa de empleo y practicas. Le pondremos en
contacto con nuestras empresas colaboradoras en todo el territorio nacional

Comunidad:

Participa de nuestra comunidad y disfruta de muchas ventajas: descuentos, becas, promociones,etc....

Formas de pago:

-Mediante transferencia

-Por cargo bancario

-Mediante tarjeta

-Por Pay pal

-Consulta nuestras facilidades de pago y la posibilidad de fraccionar tus pagos sin intereses

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.
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Programa del curso:

1. MODULO 1. MF1007_3 SISTEMAS DE INFORMACION DE MERCADOS

UNIBAB BRINATEA LY FERERNT BRNG-BIIFRRMATIE MPRAAERSL\RAR.

1. Definicion y funciones del SIM.

2. Componentes del SIM.

3. - El subsistema de datos internos.

4. - El subsistema de inteligencia de marketing.

5. - El subsistema de investigacion de marketing.

6. - El subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
7. Diferencias entre el SIM y la investigacion comercial.

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DEL MACROENTORNO DEL MARKETING.
. El entorno macroeconomico.

. - Principales indicadores economicos.

. - Bloques de integracion econoémica.

. - Organismos e instituciones nacionales e internacionales.
. - Fuentes de informacién econémica nacional e internacional.
. - La Balanza de Pagos.

. El entorno demogréfico.

. - Principales indicadores demograficos.

. - Variables que influyen en el entorno demogréfico.

10. El entorno cultural.

11. - Instituciones sociales.

12. - Comunicacion y lenguaje.

13. - La estética de los productos.

14. - Lareligion.

15. - Etica y moral.

16. - La marca pais.

17. El entorno politico.

18. El entorno legal.

19. - Los contratos internacionales y los sistemas legales.

20. - Barreras arancelarias.

21. - Barreras no arancelarias.

22. - Los derechos de propiedad industrial e intelectual.

23. El entorno tecnoldgico.

24. El entorno medioambiental.

CoOoO~NOORAWNE

UNIDAD DIDACTICA 3. ANALISIS DEL MICROENTORNO DEL MARKETING.
. El mercado.

. - Definicion y dimensiones del mercado.

. - Clasificacion de los mercados.

. - Segmentacion de mercados: concepto y técnicas.

. - Posicionamiento de productos/marcas en el mercado.
. Componentes del microentorno.

- Los clientes.

. - La competencia.

. - Los sistemas de distribucion.

10. - Los proveedores.

11. - Las instituciones comerciales.

12. - La normativa sectorial.

UNIDAD DIDACTICA 4. SELECCION DE LAS FUENTES DE INFORMACION DE MERCADOS.

1. Tipologia de la informaciéon de mercados.
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COMMO0112 Gestién de Marketing y Comunicacion

. - Informacion interna y externa.

. - Informacion cualitativa y cuantitativa.

. - Informacién primaria y secundaria.

. Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacién primaria cualitativa.

. - Entrevista en profundidad.

. - Dinamicas de grupo.

- Técnicas de creatividad.

. - Observacion.

10. Descripcion y caracteristicas de los principales sistemas de obtencion de informacién primaria cuantitativa:
11. - La encuesta.

12. - El panel.

13. Fuentes de informacién secundaria sobre mercados nacionales e internacionales.

14. - Bases de datos especializadas sobre mercados nacionales e internacionales.

15. - Fuentes publicas de informacién secundaria externa.

16. - Investigacion de gabinete (desk research).

17. Procedimientos para cumplir los criterios en la seleccion de las fuentes y datos de informacion:

18. - Procedimientos para garantizar la fiabilidad, exactitud y economia de las fuentes y datos utilizados por el SIM.
19. - Calculo de costes y tiempos en las acciones de recogida de informacion primaria y secundaria.

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION Y ARCHIVO DE LA INFORMACION DE MERCADOS.

1. Aplicaciones informaticas para la gestién y archivo de la informacion de mercados.
2. - Procesadores de texto.
3. - Hojas de célculo.
4. Bases de datos.
5. - Funcién y estructura de las bases de datos.
6. - Pautas para la disefio de nuevas bases de datos.
7. - Manejo de herramientas de busqueda, consulta y generacion de informes en las bases de datos.
8. - El mantenimiento de las bases de datos.
9. Utilizacion de soportes informaticos para el almacenamiento de datos.
10. - Tipos de soportes informaticos para el almacenamiento de datos: ventajas y desventajas.
11. nftaidiecowiento de sistemas y procedimientos para la realizacion de copias de seguridad y actualizacion de la informacién en soportes

UNIBAB BRIHNATEA 21 AFRKALINNERTIGN BIOMYFREGSSZDA DE INFORMACION DE MERCADOS

. Concepto y alcance.

. El papel de la investigacion de mercados en el SIM (Sistema de Informacion de Mercados).
. Etapas de la investigacion de mercados.

. - Determinacion de problema a investigar.

. - Determinacion de los objetivos de la investigacion.

- Obtencién de informacion.

. - Tratamiento y analisis de datos.

. - Interpretacion de resultados y presentacion de conclusiones.

ONOUTAWN R

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCEDIMIENTOS DE RECOGIDA DE INFORMACION PRIMARIA.
. Tipos de procedimiento: la entrevista en profundidad y la observacion.
. Proceso de organizacion y ejecucion de entrevistas en profundidad.

. - La preparacion de la entrevista en profundidad.

. - Seleccion del entrevistado.

. - El guion de la entrevista.

- Tipos de comunicacion y barreras.

. - Técnicas para superar las barreras.

. - Las fases de la entrevista.

. La observacion.

10. - Tipos de investigacion mediante observacion.

11. - La eleccion del tipo de observacion adecuada.

12. - El disefio del proceso de observacion.

©CONOUTAWNPE

UNIDAD DIDACTICA 3. LA ENCUESTA.

. Concepto y caracteristicas.

. Clases de encuestas.

. - Encuesta personal.

. - Encuesta telefonica.

. - Encuesta postal.

- Encuesta por internet.

. - Encuesta omnibus.

. Consideraciones previas a la realizacion de encuestas.

. - Planteamiento de la utilidad de la encuesta y la posibilidad de utilizar fuentes de informacién secundaria.
10. - Determinacion de los objetivos principales.

11. - Determinacion del tipo de encuesta que se va utilizar.

12. - Valoracion del coste y tiempo necesario para su ejecucion.

©ONOUTAWNE
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COMMO0112 Gestién de Marketing y Comunicacion

13
14

15.

16
17
18

19.

. Fases de ejecucion de la encuesta.
. - Disefio de la muestra.

- Disefio del cuestionario.

. - Realizacion del trabajo de campo.
. - Cadificacion y tabulacién de datos.
. - Andlisis de datos.

- Presentacién de conclusiones.

UNIDAD DIDACTICA 4. EL CUESTIONARIO.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19

©CONOUTAWNE

. Concepto y utilidad.

. Estructura del cuestionario.

. - Titulo y encabezamiento.

- Presentacion.

. - Bloques de preguntas.

. - Despedida y agradecimiento.

. Tipos de preguntas de un cuestionario.

- Atendiendo a la naturaleza del contenido: hechos y comportamientos, opinién y actitudes, socio-demograficas o clasificatorias.
. - Atendiendo al tipo de respuesta admitida: de respuesta abierta, semiabierta y cerrada.

. - Atendiendo a su funcién dentro del cuestionario: rompehielos y alivio, esenciales y de escala.
. Pautas para la elaboracion de preguntas.

. - Revision de los objetivos del cuestionario.

. - Agrupacion de objetivos en temas afines.

. - Elaboracion de preguntas a partir de los objetivos marcados.

. - Elegir un orden de preguntas por bloques coherentes.

. - Establecer preguntas para conectar bloques.

. Proceso de evaluacion del cuestionario.

. - Pre-test del cuestionario.

. - Revision de la exactitud, claridad y tono de las preguntas.

UNIDAD DIDACTICA 5. EL MUESTREO.

©CONOUTAWNPE

10
11
12
13
14
15
16
17
18

. Concepto y alcance.

. El proceso de disefio de la muestra.

. - Definicion de la poblacion objetivo.

. - Definicién del marco muestral.

. - Seleccion de un método de muestreo.
- Determinacion del tamafio de la muestra.
. - Definicion del plan de muestreo.

. - Seleccion de la muestra.

. Técnicas de muestreo no probabilistico.
. - Muestreo de conveniencia.

. - Muestreo discrecional.

. - Muestreo por cuotas.

. Técnicas de muestreo probabilistico.

. - Muestreo probabilistico simple.

. - Muestreo probabilistico sistematico.

. - Muestreo probabilistico estratificado.

. - Muestreo por conglomerados o areas.
. - Muestreo por itinerarios aleatorios.

UNIDAD DIDACTICA 6. ORGANIZACION DEL TRABAJO DE CAMPO.

ONOUTRWNE

. Variables a considerar en la planificacion del trabajo de campo.

. - Calculo del tiempo necesario para el desarrollo del trabajo.

. - Calculo del nimero de entrevistadores necesarios.

- Calculo del coste de las acciones del trabajo de campo.

. - Elaboracion del presupuesto.

. El papel de los encuestadores en el desarrollo del trabajo de campo.

. - Determinacion de las capacidades y habilidades que deben tener los encuestadores.
. - Pautas de comportamiento que deben seguir los encuestadores.

UNIBAB BREHEATER3 ST ARMSMVEAHGL K ARN-BEDRF 64 ENRPBMAKON RBMFRRARBSS.

1
2
3
4
5.
6
7
8
9

. Objeto de la codificacion y tabulacion de datos.

. Trabajos previos a la codificacién y tabulacion de datos:

. - Edicion de datos.

. - Limpieza de datos: verificacion de rangos y consistencia.

Elaboracion de un codigo maestro.

. - Codificacion de respuestas sobre preguntas cerradas de respuesta Unica.

. - Codificacion de respuestas sobre preguntas cerradas de respuesta multiple.

. - Caodificacion de respuestas sobre preguntas abiertas.

. - Utilizacion de hojas de calculo para la creacion de tablas de doble entrada para el registro de los datos.
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10. Tabulacién de datos.

11. - Distribucion de frecuencias.
12. - Tabulacién unidireccional.
13. - Tabulacién cruzada.

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS ESTADISTICO DE LA INFORMACION DE MERCADOS.
. Andlisis descriptivo.

. - Medidas de posicion: media, moda, mediana, media y cantiles.

. - Medidas de dispersion: rango muestral, varianza, desviacion tipica, coeficiente de variacion de Pearson.
. Probabilidad.

. - Sucesos y experimentos aleatorios.

. - Frecuencia y probabilidad.

. - Probabilidad de sucesos condicionados y dependencia de sucesos.

. - Regla de Bayas.

. - Principales distribuciones de probabilidad.

10. Inferencia estadistica.

11. - Concepto de inferencia.

12. - Estimacién puntual.

13. - Estimacion por intervalos.

14. - Contraste de hipotesis.

15. Andlisis estadistico bivariante:

16. - Tablas de contingencia.

17. - Contraste de independencia entre variables.

18. - Regresion.

19. - Covarianza.

20. - Correlacion.

21. Introduccion al analisis multivariante en la investigacion de mercados.

22. - Alcance del andlisis multivariante.

23. - Descripcion y aplicaciones de los métodos de andlisis de dependencia cuantitativa y cualitativa.
24. - Descripcion y aplicaciones de los métodos de andlisis de interdependencia.

25. Utilizacion de programas informaticos para el analisis estadistico en la investigacion de mercados.
26. - Herramientas de andlisis estadistico en hojas de célculo.

27. - Software especifico para el tratamiento estadistico de datos.

OCO~NOOUTWN

MERGADQIBACTICA 3. INFORMES Y PRESENTACIONES COMERCIALES DE LA INFORMACION DE

. Informes comerciales.

. - Disefio preliminar del informe: Identificacion necesidades, objetivos, eleccion del tipo de informe adecuado y elaboracion de un esquema inicial.
. - Estructura del informe.

. - Recomendaciones précticas para la planificacion y elaboracion de informes.

. - Utilizacion de herramientas para la generacién de graficos en hojas de calculo y procesadores de texto.

. Presentaciones orales.

. - Organizacion del trabajo de presentacion.

. - Actitudes adecuadas para las presentaciones orales.

. - Utilizacion de recursos informaticos y audiovisuales para presentaciones orales.

. MODULO 2. MF2185_3 POLITICAS DE MARKETING

UNIBAB BRSHATEN L PLARCAAB R BMMRRRENREMPRESARIAL

. Concepto y contenido del marketing:

. - Funcién del marketing en la gestion de la empresa: la orientacion al cliente.
. - Marketing estratégico y operativo.

. Estrategias y tipos de marketing.

. Marketing mix:

. - Planificacion integral del marketing.

. - Elementos que integran el marketing mix e interrelacion entre ellos.

. Elaboracion del plan de marketing:

. - Estructura y funcionalidad.

10. - Politicas de marketing en la empresa.

11. - Presupuesto del plan de marketing.

12. Andlisis DAFO y estrategias de marketing:

13. - Estudios de mercado.

14. - Segmentacion y posicionamiento y deteccion de oportunidades de mercado.
15. - Elaboracién de informes de oportunidades de mercado.

Qouom~wouhrwNnE

OCO~NOOUTAWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. POLITICA DE PRODUCTO.
1. Definicion de la politica de producto.
2. Atributos y caracteristicas de productos y servicios de la empresa.
3. - Clasificacion de productos.
4. - Diferenciacion de los productos.
5. Concepto de gama y linea de productos.
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6. - La cartera de productos.
7. La teoria del ciclo de vida del producto (CVP) y su aplicacién al marketing.
8. - Estrategias segun el CVP.
9. - Servicios afiadidos.
10. Mapas de posicionamiento.
11. - Concepto de posicionamiento de producto.
12. - La eleccion de los ejes de posicionamiento.
13. Matriz BCG y creacion de nuevos productos.
14. Anédlisis del envase y de la marca como elementos diferenciadores.
15. - Concepto y finalidad de la marca.
16. - Tipologia de las marcas.
17. - Estrategia de marca.
18. - Elementos fundamentales del envase.
19. Elaboracién de informes sobre producto.

UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICA DE PRECIOS.
. Definicion de la politica de precios.

. - El concepto de precio.

. - El precio como instrumento de marketing.

. Caracteristicas y variables de decision.

. Concepto de elasticidad de precio.

. - Elasticidad cruzada.

. Normativa vigente en materia de precios.

. - Relaciones con los distribuidores.

. Métodos para la determinacion de los precios:
10. - Métodos basados en el coste.

11. - Métodos basados en la competencia.

12. - Métodos basados en el mercado o demanda.
13. Célculo del punto muerto.

14. Estrategias comerciales en la politica de precios.
15. - Estrategias diferenciales.

16. - Estrategias competitivas.

17. - Estrategias para lineas de productos.

18. - Estrategias para productos nuevos.

19. Elaboracion de informes sobre precios.

OCoO~NOOAWNE

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE DISTRIBUCION.
. Definicién de la politica de distribucion.

. Canales y férmulas de distribucion.

. - Eleccion de los canales.

. - Relacion entre miembros del canal de distribucion.
- Comercio mayorista.

. - Comercio minorista.

. Estrategias en la politica de distribucion.

. Relaciones con la red y puntos de ventas.

. - Determinacion del nimero de puntos de venta.

10. - Seleccion del lugar de emplazamiento.

11. Marketing en la distribucion.

12. - Merchandising.

13. Comercializacion «on line» de productos y servicios.
14. - Las relaciones comerciales B2B y B2C.

15. Elaboracién de informes sobre distribucion.

UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE COMUNICACION.
1. Definicién de la politica de comunicacion en la empresa.
2. Tipos de comunicacion en la empresa.
3. - Comunicacion interna.
4. - Comunicacion externa en la empresa.
5. - La comunicacién personal.
6. - Otros tipos de comunicacion.

7. El mix de comunicacion: tipos y formas.

8. - Publicidad.

9. - Promocién de ventas.

10. - Relaciones publicas.

11. - Marketing directo.

12. - Marketing relacional.

13. - Marketing «on line».

14. Medios de comunicacion.

15. - Medios convencionales.

16. - Medios no convencionales.

17. Elaboracién del briefing de productos, servicios o marcas:
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18. - Objetivos y finalidad del briefing.
19. - Estructura y elementos del briefing.
20. - Aplicaciones de presentacion del briefing.

UNIBAB BREHEATER2 24ERIIR BRI RIM: XISEARBERECF A R B MARR PRIEARKETING

. Fases del plan de marketing:

- Disefio.

. - Implementacion.

. - Control.

. - Mejora Continua.

. Negociacion del plan de marketing en la empresa.
- Formulacion de la estrategia de marketing.

. - Definicion de objetivos.

. - Modelos de organizaciéon empresarial e implantacion del plan.
10. Recursos econémicos para el plan de marketing.
11. - El presupuesto del plan de marketing.

12. - Célculo de desviaciones de gastos.

©CONDUTAWNRE

UNIDAD DIDACTICA 2. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.
. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing.
. - Control del plan anual.

. - Control de rentabilidad.

. - Control de eficiencia.

. - Control estratégico.

. Ratios de control del plan de marketing.

. - Beneficios.

. - Rentabilidad y participacién en el mercado.

. Andlisis de retorno del plan de marketing.

10. - Criterios a considerar.

11. Elaboracion de informes de seguimiento.

12. MODULO 3. MF2186_3 LANZAMIENTO E IMPLANTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

UNIBAB BREVATAM L aiRRH MARKEEINBUARRMQRRIEN EL PUNTO DE VENTA

. Concepto de marketing en el punto de venta:

. - Determinacion de los objetivos de venta en el punto de venta.
. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.

. Métodos fisicos y psicolégicos para incentivar la venta:

. - Analisis del consumidor en el punto de venta.

. Andlisis del punto de venta:

. - Superficie de venta: espacio y lineales.

- Ubicacion del producto: optimizacién del lineal y superficie de venta.
. Gestion del surtido:

10. - Conceptos de surtido.

11. - Amplitud y profundidad del surtido.

12. - Planogramas.

13. Animacion del punto de venta:

14. - Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.

15. - El escaparate.

OCO~NOOUTWN

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING PROMOCIONAL.

. Concepto y fines de la promocion:

. - Instrumentos de la promocion.

. - Objetivos de las acciones promocionales.

. - Tipos de promociones.

. Formas de promocion dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.

. Formas de promocion a distribuidores, intermediarios y establecimiento:

. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
. Promociones especiales.

. Tipos de acciones de marketing y promocién segun el punto de venta.

10. Acciones de marketing directo:

11. - Posibilidades y caracteristicas.

12. - Evaluacion y criterios de clasificacion de clientes potenciales.

13. - Legislacion sobre proteccién de datos.

14. Acciones de promocion «on line»:

15. - Internet como canal de informacion y comunicacion de la empresa.

16. - Herramientas de promocion «on line», sitios y estilos web para la promocion de espacios virtuales.

CoOoO~NOORAWNE

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.
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. Eficacia y eficiencia de la accién promocional:

- Concepto de eficacia y eficiencia.

. - Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y promociones.
. Indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:

. - margen bruto.

. - tasa de marca.

- stock medio.

. - rotacién de stock.

. - rentabilidad bruta.

10. Aplicaciones para el célculo y analisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
11. Aplicaciones de gestion de proyectos y tareas y hojas de célculo.

12. - Cronograma de la promocién e implantacion de productos.

13. Informes de seguimiento de promociones comerciales:

14. - Resultados.

15. - Medidas correctoras de las desviaciones.

UNIBAB BRIAATEA 2 SEERENRERIBR VAN DERREREN AN P RODUCTOS ¥ SERVICIOS

. Red de ventas:

. - Sistemas comerciales y red de venta y distribucion.

. - Organizacion del sistema de ventas.

. - Relaciones entre fabricantes, distribuidores y clientes: Acuerdos comerciales.
. Estilos de liderazgo y persuasion aplicables a la red de ventas:

. - Seleccion de la estrategia de liderazgo y habilidades personales.

- Adaptacion del vendedor a situaciones, clientes y productos distintos.
. Técnicas de motivacion a vendedores:

. - Reuniones periddicas.

10. - Reconocimiento.

11. - Incentivos, comisiones y primas.

12. Formacién a vendedores y prescriptores:

13. - Tareas de los vendedores.

14. - Técnicas de persuasion e informacion.

15. - Redes sociales y marketing.

©CONDOUTAWNRE

©CONOUTAWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. PRESENTACION Y VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.
. Proceso de venta:

. - Fases del proceso de venta.

. - Tipos y clases de venta: Venta directa, indirecta, mayorista, industrial u otras.

- La venta personal: caracteristicas.

. - Tareas del vendedor.

. - Descripcién del objeto de la venta: productos y servicios.

. Argumentarios de ventas:

. - Segun tipos de productos y servicios.

- Segun canales de comercializacion.

10. - Objeciones y técnicas de refutacion.

11. - Garantias y proteccién al consumidor.

12. Técnicas de presentacion de productos y servicio a la red de venta propia y ajena.
13. - El proceso de comunicacion en la promocion y venta.

14. - Técnicas de comunicacion aplicables a la red de ventas.

15. - Aplicaciones informaticas para la presentacion de productos y servicios a la venta.

16. MODULO 4. MF2187_3 GESTION DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

UNIBAB BRIHNATEA LA RAFRIORFAN BA BRRE S WENIRRIBE NARKEBMENICARMENICACION

. Imagen y de comunicacion de la empresa:
- Mecenazgo, patrocinio y colaboracién.

. - Consolidacion de marcas y productos.

. Eventos en marketing y comunicacion:

. - Ferias.

- Actos promocionales.

. - Actos institucionales.

. - Congresos.

. - Recepciones.

10. - Ruedas de prensa y otros eventos.

11. Documentacion interna de planificacion.
12. - Cronograma y Organizacion de eventos.
13. - Planos, informacion practica.

14. - Seguridad del evento.

15. Atencion especial a autoridades.

16. Comunicacion de eventos entre otros:

17. - Correspondencia.

©CONOUTAWNE

©CONDUTAWNRE
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18. - Publicidad del evento.

EMEDNBIDACTICA 2. GESTION Y CONTRATACION DE ESPACIOS, MEDIOS Y PERSONAS PARA

Seleccion y negociacion de ofertas.

- Especificaciones del lugar, material y equipo necesario.

- Lugares de celebracion.

- Proveedores de servicios.

Contratacion de prestacion de lugares o alquiler de medios.

- Contratacion de servicios de logistica y catering del evento.

- Contratacion de otros medios de apoyo al evento.

Organizacion de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos:
- Personal para el evento.

10. - Contratacién y transmision de instrucciones y normas.

11. Practicas habituales en la organizacion y gestion de eventos de marketing y comunicacion.
12. - Utilizacion de aplicaciones informaticas en la gestion de eventos.

CoNopwWNE

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y SEGUIMIENTO DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION.
. Supervision y seguimiento de eventos.

. - Control de participantes.

. Coordinacién de recursos y proveedores: puntualidad, protocolo, seguridad y coordinacién de servicio técnico.
Repercusion en los medios y Dossier de prensa.

. Calidad en los servicios de gestion de eventos.

. - Tratamiento de las reclamaciones y quejas.

- Incidencias y actuaciones ante las desviaciones e imprevistos.

. Evaluacion de servicios requeridos por los eventos.

. - Elaboracién de informes de actos y eventos.

10. - Indicadores de calidad del evento.

11. - Cuestionarios de satisfaccion.

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

UNIBAB BRINATER 2 PP E BRENPEMBIGN AN PEREENAR K FIBHP SOMIANICACION

. Relaciones entre protocolo e imagen corporativa:

. - Naturaleza del protocolo empresarial.

. - Manual de protocolo de la empresa.

- Comunicacién corporativa.

Tipos de protocolo:

. - Protocolo social.

. - Protocolo académico.

. - Protocolo internacional.

. - Protocolo de banquetes y comidas.

10. - Protocolo de normas de expresion y comportamiento a través de Internet.
11. - Protocolo de actos deportivos.

12. - Protocolo de atencion.

13. - Protocolo de seguridad.

14. Habilidades sociales y relaciones interpersonales.

15. - Normas de comportamiento y educacion social.

16. - Relaciones personales y relaciones de grupo: similitudes y diferencias.
17. - Psicologia individual y social basica aplicada a actos sociales.
18. - Liderazgo, empatia y asertividad.

19. La imagen personal.

20. - Eleccion del vestuario.

21. - Formas de saludar.

22. Formas protocolares de expresion oral:

23. - Comunicacion verbal.

24. - El lenguaje corporal.

25. Formas protocolares de expresion escrita.

26. Atencién a los medios de comunicacion y prensa.

©CONOUTAWNE

©CONOUTAWNE

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. Normas y usos habituales en actos protocolarios:
4. - Decoracion y elementos escenograficos.
5. - Disposicion de autoridades.
6. - Uso de simbolos oficiales: banderas, himnos, logotipos e imagenes de empresa.
7. - Orden de intervenciones y jerarquia.
8. - Atencion a invitados y acompafiantes.
9. Desarrollo de actos y eventos protocolarios:
0. - Incidencias habituales en el desarrollo de actos y eventos.
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11. - Férmulas de resolucion.

12. MODULO 5. MF2188_3 ORGANIZACION Y CONTROL DEL PLAN DE MEDIOS DE COMUNICACION

UNIBAB BRINATER L R¢23PA RIANPE MEBISS ESRINHYISIE B BN AYBERABAD.

. Normativa en materia de publicidad y derechos del consumidor.
. Diferenciacién de conceptos clave:

. - Publicidad ilicita.

. - Publicidad subliminal.

- Publicidad engafiosa y desleal.

. Regulacion publicitaria en Internet.

. Cédigos deontoldgicos en el sector.

NOURWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO DEL PLAN DE MEDIOS Y SOPORTES PUBLICITARIOS.
. Plan de medios:

. - Concepto.

. - Caracteristicas y elementos de planificacion.

. Medios, formas y soportes de publicidad y comunicacién:

. - Diferenciacion de medios, soportes y formas publicitarias.

- Publicidad convencional y no convencional.

. - Internet como medio publicitario y de relaciones con clientes.

. Modelos de planes de medios:

. - Fuentes de informacién e investigacién de medios de comunicacion.

10. - Caracteristicas y diferencias.

11. - Obtencion del ranking de soportes: audiencia, costes, rentabilidad, afinidad, etc.
12. - Cuadro de mando de una campafia publicitaria.

13. Criterios de eleccion de medios y soportes:

14. - Segln producto.

15. - Segun publico objetivo: targets.

16. - Evaluacién de perfiles y clientes potenciales y objetivos del plan de medios.

17. - Tarifas y otros criterios de eleccion del mix del plan de medios.

18. Formas especificas de publicidad en Internet:

19. - Banners, Inserciones, Enlaces patrocinados, e-mails comerciales, contenidos a medida, entre otros.
20. - Efectividad sobre otras formas y canales publicitarios tradicionales.

©CONOUTAWNPE

UNIDAD DIDACTICA 3. EJECUCION Y CONTRATACION DEL PLAN DE MEDIOS.
. Calendario de inserciones publicitarias:

. - Representacion gréafica del plan de medios.

. Presupuesto del plan de medios:

. - Confeccion del presupuesto total y desglosado por periodos y por medios.
. - Recomendaciones para la compra de espacios en medios.

. - Optimizacién del plan de medios.

. Ejecucion del plan de medios.

. - Relaciones entre agencias y anunciantes.

. - Relaciones entre agencias y los medios.

10. Contratacion de inserciones y desarrollo de campafias publicitarias.

11. - El contrato de publicidad.

12. - El contrato de difusién publicitaria.

13. - El contrato de creacion publicitaria.

14. - El contrato de patrocinio.

15. - La contratacion «on line».

16. - Facturacion.

17. Cursaje de emision:

18. - Gestion eficiente del cursaje de emision.

19. - Elaboracién de 6rdenes de cursaje.

UNIBAB BRINATEN 21 ALRIDRMEAATON EFANTRABRBEP AN RBMFRODS.

. Conceptos clave para la medicion de audiencia:

. - Audiencia.

. - Cobertura o alcance del plan de medios.

. - Inserciones o frecuencia de la comunicacion.

. Indicadores de medicion de audiencias e impacto:
. - Coste Por Mil (CPM).

. - Cobertura neta.

- Gross Rating Point.

. - Coste por Click (CPC).

10. Fuentes de medicién de audiencias e impacto.
11. - Encuesta General de Medios (EGM)

12. - Sofres TNS (Taylor Nelson Sofres) Audiencia de medios

OCO~NOOOUDWNE
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13. - Infoadex

14. - OJD (Oficina de Justificacién de la Difusion para prensa escrita).

15. - EGM (Estudio General de Medios de la Asociacion para la investigacion de medios de Comunicacion).
16. - Paneles de consumidores y detallistas de Nielsen

17. - Estudios de perfiles de audiencias y coberturas de cada soporte.

18. - Medicion de la audiencia en Internet.

19. Calidad de la medicién de audiencias e impacto del plan de comunicacion.

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTROL DE EMISION DEL PLAN DE MEDIOS.
. Técnicas y herramientas de control de emision.

. - Simulacién de procesos de control de emision.

. - Técnicas de busqueda «on line» y «off line».

. Control de contenidos pagados y no pagados.

. - Diferencias y similitudes del proceso de control.

. - Control de plan de medios escritos.

. - Control del plan de medios en television y radio.

. Seguimiento de noticias e informes de cobertura informativa:

. - El press clipping: estructura y composicion.

10. - Generacién de informes y conclusiones a partir de la cobertura mediatica.
11. Control del plan de medios en Internet.

12. NODREDI BABIEES89 3 ELABORACION DE MATERIALES DE MARKETING Y COMUNICACION

UNIBAB BRINATER LiMERAN EGSRIEASRFCIRBYRSRIRICO CORPORATIVO

. Identidad corporativa:

. - La marca y la imagen de la empresa.

. - Construccion y refuerzo de la imagen corporativa y de la marca.

. - Manual de comunicacién de la empresa y Manual de identidad corporativa: diferencias y contenidos de cada uno.
. Imagen gréfica:

. - El logotipo y otros elementos de identidad visual.

. - Simbolos, iconos y sefialética a considerar en la imagen corporativa.

. - Isotipo: color, tipografia, u otros.

. Disefio gréafico y comunicacién corporativa:

10. - Formato y composicion de soportes publicitarios y materiales publipromocionales: carteles y folletos.
11. - Adaptacion de la imagen a la identidad de la empresa.

12. Elaboracién de un briefing para una agencia de publicidad.

OCO~NOOUTAWNE

OCoO~NOUAWNE

BENIADLDISACTICA 2. ELABORACION DE MATERIALES DE MARKETING Y COMUNICACION
. Principios y elementos de composicion:

. - Equilibrio, armonia, proporcién, contraste, forma, contraforma, entre otros.

. Estilos de comunicacién persuasiva y no persuasiva.

. Elaboracién de mensajes publi-promocionales para los materiales de marketing y comunicacion.
- Lema publicitario o eslogan: Caracteristicas y elementos del lema publicitario.

. - Objetivo.

. - Redaccion del mensaje.

. Fuentes de informacién y bancos de imagenes:

. - Derechos de autor: especificaciones y licencias de uso

10. - Cita de autores: normas y criterios.

11. - Derechos del consumidor y publicidad.

12. - Motores de busqueda de informacion e imagenes.

13. - Buscadores de imagenes de dominio publico: Creative Commons, GNU u otros.

14. Seleccion de contenidos, imagenes y textos para materiales de comunicacién de la empresa.

©CONOUTAWNE

BENTADLDIBACTICA 3. AUTOEDICION DE FOLLETOS Y MATERIALES DE COMUNICACION
1. La linea gréfica impresa: papeleria corporativa.
2. Técnicas de disefio grafico en materiales publipromocionales sencillos:
3. - Formato y composicién de los materiales publi promocionales: folletos, carteles y anuncios sencillos.
4. - Aplicacion de la teoria del color y la composicion en bocetos publi promocionales.
5. Utilizacién de software de disefio grafico en entornos de usuario.

UNIBAB BRIAATEM2AHRAR RESDIEN RE ¢ ENTRNRITIRBEN LA WEB.

. Tendencias y desarrollo del marketing en la web:

. - Introduccion a la web 2.0.

. - Marketing colaborativo: Redes Sociales.

. - Cloud computing (informatica en la nube), nubes privadas, entre otras.
. Laimagen de la empresa en Internet.

. - Gestién de la imagen, la marca y los productos en internet

. - Redes Sociales y el CRM de la empresa.

~NoOo O~ WNE
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8. Técnicas de marketing digital:
9. - Publicidad en buscadores (SEM)
10. - Marketing viral
11. - Fidelizacioén de clientes a través de la web.
12. - Promociones dirigidas al canal «on line».
13. Posicionamiento de la web de la empresa en Internet a través de contenidos (SEO).
14. Internet movil.
15. - Concepto y aplicaciones.

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION Y MANTENIMIENTO DE PAGINAS WEB COMERCIALES.

. Conceptos basicos de Internet e Intranet:

. - visitas.

. - paginas.

. - cookies.

- blogs.

. - protocolos.

. - webtrends u otros.

. Nociones basicas de Lenguaje HTML.

. Caracteristicas de una pagina web.

10. - Mapa del sitio.

11. - Panel de administracion.

12. - Estadisticas de visitas.

13. - Descripcion y palabras clave.

14. - Traslado de elementos de identidad corporativa a la web.

15. La creacién de mensajes publicitarios para Internet:

16. - Perfil del usuario o cliente objetivo de la empresa en el canal «on line».
17. Insercion de textos y elementos multimedia:

18. - texto.

19. - imégenes.

20. - ficheros PDF.

21. - audio y videos.

22. - creacion de enlaces.

23. Disefio y mantenimiento de blogs, canales de video u otros sistemas de transmisiéon de contenidos corporativos y comerciales.
24. Aplicaciones informaticas para la gestion de contenidos «on line».

25. MODULO 7. MF1002_2 INGLES PROFESIONAL PARA ACTIVIDADES COMERCIALES

UNIDAD DIDACTICA 1. ATENCION AL CLIENTE/CONSUMIDOR EN INGLES.

. Terminologia especifica en las relaciones comerciales con clientes.

. Usos y estructuras habituales en la atencion al cliente/consumidor:

. - saludos,

. - presentaciones y

. - formulas de cortesia habituales.

. Diferenciacién de estilos formal e informal en la comunicaciéon comercial oral y escrita.

. Tratamiento de reclamaciones o quejas de los clientes/consumidores:

. - Situaciones habituales en las reclamaciones y quejas de clientes.

. Simulacion de situaciones de atencion al cliente y resolucion de reclamaciones con fluidez y naturalidad.

OCoO~NOOAWNE

UNIDAD DIDACTICA 2. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA EN INGLES.
. Presentacién de productos/servicios:

. - caracteristicas de productos/servicios,

. - medidas,

. - cantidades,

. - servicios afiadidos,

. - condiciones de pago y

. - servicios postventa, entre otros.

. Pautas y convenciones habituales para la deteccién de necesidades de los clientes/consumidores.

. Formulas para la expresion y comparacion de condiciones de venta:

10. - instrucciones de uso,

11. - precio,

12. - descuentos y

13. - recargos entre otros.

14. Férmulas para el tratamiento de objeciones del cliente/consumidor.

15. Estructuras sintacticas y usos habituales en la venta telefénica:

16. - Férmulas habituales en el argumentario de venta.

17. Simulacion de situaciones comerciales habituales con clientes: presentacion de productos/servicios, entre otros.

OCO~NOUTAWNE

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION COMERCIAL ESCRITA EN INGLES.

1. Estructura y terminologia habitual en la documentacién comercial basica:
2. - pedidos,
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OCo~NOOA~W

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

19
20
21
22

. - facturas,

. - recibos y

. - hojas de reclamacion.

. Cumplimentacion de documentacion comercial basica en inglés:

. - hojas de pedido,

. - facturas,

. - ofertas y

- reclamaciones entre otros.

Redaccioén de correspondencia comercial:

- Ofertas y presentacion de productos por correspondencia.

- Cartas de reclamacion o relacionadas con devoluciones, respuesta a las reclamaciones, solicitud de prérroga y sus respuestas.
- Cartas relacionadas con los impagos en sus distintas fases u otros de naturaleza analoga.

Estructura y férmulas habituales en la elaboracion de documentos de comunicacion interna en la empresa en inglés.
Elaboracion de informes y presentaciones comerciales en inglés.

Estructuras sintacticas utilizadas habitualmente en el comercio electronico para incentivar la venta.

Abreviaturas y usos habituales en la comunicacion escrita con diferentes soportes:

. - Internet,

. - fax,

. - correo electrénico,

. - carta u otros analogos.
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