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Guia del Curso

Especialista en Marketing Relacional

Modalidad de realizacidon del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

El presente CURSO EN MARKETING RELACIONAL ofrece una formacién especializada en la
materia. Si trabaja en el entorno del marketing y quiere conocer las técnicas para desarrollar y
fomentar el marketing relacional en la empresa este es su momento, con el Curso en
Marketing Relacional podré adquirir los conocimientos oportunos para desemperiar esta
tarea de la mejor manera posible. El marketing relacional consiste en que la empresa u
organizacién busque la plena satisfaccion en el largo plazo en una relacién y no se limite

solamente a realizar una transaccién con el cliente.

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL MARKETING MIX EN LAS EMPRESAS
DIGITALES

1. Producto
2. Precio
3. Distribucién

4. Comunicacién

UNIDAD DIDACTICA 2. COMPORTAMIENTO DE LOS USUARIOS DE



INTERNET

1. El comportamiento de navegacién y compra del internauta
2. Larespuesta del internauta a los estimulos de marketing
3. Construir una estrategia adaptada al comportamiento del internauta

4. Variables que inciden en el comportamiento del internauta

UNIDAD DIDACTICA 3. BRANDING Y POSICIONAMIENTO EN INTERNET

Estrategia en la economia digital
Digital Branding Management
Digital Customer Experience

Promocidn web

AN N

Mobile Marketing y Nuevas tendencias

UNIDAD DIDACTICA 4. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING
RELACIONAL

Marketing transaccional vs. Marketing relacional
Diferencias entre venta transaccional y venta relacional
Marketing relacional como marketing enfocado al cliente

Elementos que inciden en el desarrollo del marketing relacional

A N

Conceptos integrados en el marketing relacional

UNIDAD DIDACTICA 5. LA FIDELIZACION DEL CLIENTE COMO BASE
DEL MARKETING RELACIONAL




La fidelizacién como objetivo del marketing relacional
Nivel de fidelidad de los clientes

Programas de fidelizacion

Objetivos de un programa de fidelizacién

Efecto de los programas de fidelizacidn en los resultados empresariales

AN AN I A o

Implicaciones de la fidelizacién en el largo plazo

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES ONLINE

Objetivos y factores de los programas de fidelizacién online
Conceptos de fidelizacion online
Programas multisectoriales

Captacidn y fidelizacion del cliente en Internet
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Estructura de un plan de fidelizacién

UNIDAD DIDACTICA 7. HERRAMIENTAS DE ANALISIS EN LOS
PROGRAMAS DE FIDELIZACION

La base de datos

Creacion de una base de datos

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

Sistemas de Informacién Geogréfica en Marketing

AN AR I A e

Data mining

UNIDAD DIDACTICA 8. LA SEGMENTACION DE CLIENTES COMO
PRINCIPAL HERRAMIENTA PARA CONOCER AL CLIENTE
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Segmentacion tradicional vs. Segmentacién de marketing relacional
Criterios de segmentacién
Técnicas de andlisis y segmentacién de clientes

Segmentacién en Internet

A

Geomarketing y segmentacion

UNIDAD DIDACTICA 9. METRICAS EN MARKETING RELACIONAL

La importancia de medir los resultados
Definicién de un plan de investigacién
Tipologias basicas de métricas en el marketing relacional

Métricas de clientes

AN

Otros indicadores bésicos

UNIDAD DIDACTICA 10. GENERACION DE LEADS

1. Estrategias para captar leads de calidad
2. Utilizacion de email marketing para captar leads
3. Utilizacion de buscadores para la generacién de leads

4. El permission marketing
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