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Guia del Curso
Master Executive en Comunicacién, Publicidad,

Relaciones Publicas y Marketing

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este Master Executive en Comunicacién, Publicidad, Relaciones Publicas y Marketing ofrece
una formacién especializada en la materia. Debemos saber que en un mundo cada vez mas
interconectado cobra fuerza la figura de un profesional dentro del &mbito empresarial que
conozca de primera mano las nuevas formas y herramientas de comunicacién que estan
surgiendo, y que constituyen un medio indispensable para llegar a las personas. A través del
conocimiento y practica de estas técnicas de forma adecuada se alcanzardn con éxito los

objetivos dispuestos por la empresa.

CONTENIDOS

PARTE 1. LA COMUNICACION Y LA PUBLICIDAD

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA COMUNICACION

1. Importancia de la Comunicacién
2. Introduccién al Marketing

3. Aspectos Fundamentales del Marketing



4. Comunicacién Integral de Marketing (CIM)

UNIDAD DIDACTICA 2. LA PUBLICIDAD

Introduccién a la Publicidad

Aspectos importantes de la Comunicacién en Publicidad
Las Técnicas de Comunicacién en Aspectos Publicitarios
Publicidad en la Empresa

Agencias de Publicidad

Los Medios Publicitarios ATL (Above The Line)

Los consumidores y el mercado actual
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Publicidad: La estrategias generales

UNIDAD DIDACTICA 3. FUNDAMENTOS DE LA CREATIVIDAD EN EL
MERCADO PUBLICITARIO

Introduccién a la Creativida

El trabajo en el mundo creativo publicitario
El briefing creativo

Medio Digital, avances en creatividad

La técnica del copywriting

Distintas técnicas de Publicidad

El packaging
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El portafolio creativo

PARTE 2. PLAN DE MARKETING EMPRESARIAL

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE MARKETING

1. Concepto y contenido del marketing:
2. - Funcién del marketing en la gestion de la empresa: la orientacion al cliente.
3. - Marketing estratégico y operativo.

- N
~m | ..
1_;

"'. "r —
EGRA L.

T = i
|I..-\.- T |



. Estrategias y tipos de marketing.

. Marketing mix:

4
5
6. - Planificacion integral del marketing.
7. - Elementos que integran el marketing mix e interrelacién entre ellos.

8. Elaboracién del plan de marketing:

9. - Estructuray funcionalidad.

10. - Politicas de marketing en la empresa.

11. - Presupuesto del plan de marketing.

12. Anélisis DAFO y estrategias de marketing:

13. - Estudios de mercado.

14. - Segmentacién y posicionamiento y deteccién de oportunidades de mercado.

15. - Elaboracién de informes de oportunidades de mercado.

UNIDAD DIDACTICA 2. POLITICA DE PRODUCTO

. Definicién de la politica de producto.
. Atributos y caracteristicas de productos y servicios de la empresa.
. - Clasificacién de productos.

. - Diferenciacién de los productos.

1
2
3
4
5. Concepto de gamay linea de productos.
6. -La cartera de productos.

7. Lateoria del ciclo de vida del producto (CVP) y su aplicacién al marketing.
8. - Estrategias segtin el CVP.

9. - Servicios afiadidos.

10. Mapas de posicionamiento.

11. - Concepto de posicionamiento de producto.

12. - La eleccidn de los ejes de posicionamiento.

13. Matriz BCG y creacién de nuevos productos.

14. Anélisis 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.
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Elaboracién de informes sobre producto.

UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICA DE PRECIOS
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Definicién 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 determinacién de los precios:

- Métodos basados en el coste.

. - Métodos basados en la competencia.
. - Métodos basados en el mercado o demanda.

. Calculo del punto muerto.

Estrategias comerciales en la politica de precios.

. - Estrategias diferenciales.

. - Estrategias competitivas.

. - Estrategias para lineas de productos.
. - Estrategias para productos nuevos.

. Elaboracién de informes sobre precios.

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

Canales y férmulas de distribucion.

- Eleccién de los canales.

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

- Comercio minorista.

Estrategias en la politica de distribucidn.



8. Relaciones con la red y puntos de ventas.
9. - Determinacion del nimero de puntos de venta.
10. - Seleccion del lugar de emplazamiento.
11. Marketing en la distribucion.
12. - Merchandising.
13. Comercializacién «on line» de productos y servicios.
14. - Las relaciones comerciales B2B y B2C.

15. Elaboracién de informes sobre distribucién.

UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE COMUNICACION

. Definicién de la politica de comunicacién en la empresa.
. Tipos de comunicacién en la empresa.
. - Comunicacién interna.

. - Comunicacién externa en la empresa.
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5. - La comunicacién personal.

6. - Otros tipos de comunicacién.
7. El mix de comunicacién: 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:
18. - Objetivos y finalidad del briefing.

19. - Estructura y elementos del briefing.

20. - Aplicaciones de presentacion del briefing.



PARTE 3. CONTROL Y SEGUIMIENTO DE POLITICAS DE MARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE
MARKETING

. Fases del plan de marketing:
. - Disefio.
. - Implementacion.

. - Control.

1
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5. - Mejora Continua.
6. Negociacién del plan de marketing en la empresa.

7. - Formulacién de la estrategia de marketing.

8. - Definicién de objetivos.

9. - Modelos de organizacion empresarial e implantacion del plan.
10. Recursos econémicos para el plan de marketing.

11. - El presupuesto del plan de marketing.

12. - Calculo de desviaciones de gastos.

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.

1

2

3
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5. - Control estratégico.
6. Ratios de control del plan de marketing.

7. - Beneficios.

8. - Rentabilidad y participacién en el mercado.
9. Anélisis de retorno del plan de marketing.

10. - Criterios a considerar.
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11.

Elaboracién de informes de seguimiento.

PARTE 4. MARKETING Y PROMOCION EN EL PUNTO DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA
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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 psicoldgicos para incentivar la venta:

- Andlisis 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:

- Conceptos de surtido.

. - Amplitud y profundidad del surtido.
. -Planogramas.

13.
14.

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

- El escaparate.

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING PROMOCIONAL
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Concepto y fines de la promocién

- Instrumentos de la promocién.

- Objetivos de las acciones promocionales.

- Tipos de promociones.

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

Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
- Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
Promociones especiales.

Tipos de acciones de marketing y promocion segtin el punto de venta.



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

Acciones de marketing directo:

- Posibilidades y caracteristicas.

- Evaluacion y criterios de clasificacion de clientes potenciales.

- Legislacién sobre proteccion de datos.

Acciones de promocién «on linex»:

- Internet como canal de informacién y comunicacién de la empresa.

- Herramientas de promocién «on line», sitios y estilos web para la promocién de

espacios virtuales.

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES
PROMOCIONALES

1. Eficaciay eficiencia de la accién promocional:

- Concepto de eficacia y eficiencia.

3. -Indicadores para la evaluacién de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y

10.
11.
12.
13.
14.
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promociones.

Indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
- margen bruto.

- tasa de marca.

- stock medio.

- rotacion de stock.

- rentabilidad bruta.

Aplicaciones para el célculo y andlisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
Aplicaciones de gestin de proyectos y tareas y hojas de calculo.

- Cronograma de la promocién e implantacién de productos.
Informes de seguimiento de promociones comerciales:

- Resultados.

- Medidas correctoras de las desviaciones.

PARTE 5. RED DE VENTAS Y PRESENTACION DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS



UNIDAD DIDACTICA 1. GESTION Y MOTIVACION DE LA RED DE
VENTAS

1. Red de ventas:
2. - Sistemas comerciales y red de venta y distribucién.
3. - Organizacion del sistema de ventas.
4. - Relaciones entre fabricantes, distribuidores y clientes: Acuerdos comerciales.
5. Estilos de liderazgo y persuasién aplicables a la red de ventas:
6. - Seleccion de la estrategia de liderazgo y habilidades personales.
7. - Adaptacién del vendedor a situaciones, clientes y productos distintos.
8. Técnicas de motivacién a vendedores:
9. - Reuniones periédicas.
10. - Reconocimiento.
11. -Incentivos, comisiones y primas.
12. Formacién a vendedores y prescriptores:
13. -Tareas de los vendedores.
14. -Técnicas de persuasion e informacidn.
15. - Redes sociales y marketing.

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.
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- Seglin canales de comercializacion.



10. - Objeciones y técnicas de refutacidn.

11. - Garantfas y proteccién al consumidor.

12. Técnicas de presentacién de productos y servicio a la red de venta propia y ajena.
13. - El proceso de comunicacién en la promocién y venta.

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

15. - Aplicaciones informéticas para la presentacién de productos y servicios a la venta.

PARTE 6. ORGANIZACION DE EVENTOS DE MARKETING Y
COMUNICACION

UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE EVENTOS DE MARKETING
Y COMUNICACION

1. Imégeny de comunicacién de la empresa:
2. - Mecenazgo, patrocinio y colaboracion.
3. - Consolidacién de marcas y productos.
4. Eventos en marketing y comunicacion
5. -Ferias.
6. - Actos promocionales.
7. - Actos institucionales.
8. - Congresos.
9. - Recepciones.
10. - Ruedas de prensay otros eventos.
11. Documentacion interna de planificacion.
12. - Cronograma y Organizacion de eventos.
13. - Planos, informacién préctica.
14. - Seguridad del evento.
15. Atencidn especial a autoridades.

16. Comunicacién de eventos entre otros:
17. - Correspondencia.
18. - Publicidad del evento.



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

Seleccion y negociacién de ofertas.

- Especificaciones del lugar, material y equipo necesario.

- Lugares de celebracion.

- Proveedores de servicios.

Contratacién de prestacion de lugares o alquiler de medios.
- Contratacién de servicios de logistica y catering del evento.
- Contratacién de otros medios de apoyo al evento.

Organizacion de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos:
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- Personal para el evento.
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- Contratacién y transmisién de instrucciones y normas.

—
—

Practicas habituales en la organizacién y gestion de eventos de marketing y
comunicacion.

12. - Utilizacién de aplicaciones informéticas en la gestién de eventos.

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

1. Supervisién y seguimiento de eventos.

2. - Control de participantes.

3. Coordinacién de recursos y proveedores: puntualidad, protocolo, seguridad y
coordinacién de servicio tecnico.

Repercusién en los medios y Dossier de prensa.

Calidad en los servicios de gestién de eventos.

- Tratamiento de las reclamaciones y quejas.

- Incidencias y actuaciones ante las desviaciones e imprevistos.

Evaluacién de servicios requeridos por los eventos.
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- Elaboracién de informes de actos y eventos.

10. -Indicadores de calidad del evento.



11. - Cuestionarios de satisfaccidn.

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

PARTE 7. MARKETING ONLINE Y POSICIONAMIENTO WEB

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ONLINE

. Introduccién al Marketing online
. -Internet como canal de comunicacién
. - Conceptualizacién del marketing online

. - Comparativa frente al marketing tradicional

1
2
3
4
5. - Caracteristicas del marketing online
6. Fundamentos del marketing online

7. Implementar la estrategia de marketing online
8. Niveles de acercamiento al marketing online

9

. Modelos de pago

UNIDAD DIDACTICA 2. EL ENTORNO WEB

Elementos del entorno web: sitio y paginas
HTML: el lenguaje web
Tecnologias: webs estéticas, interactivas y lenguajes de programacién

Plataformas mds comunes
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Conceptos sobre servidores

UNIDAD DIDACTICA 3. COMERCIO ELECTRONICO

1. Introduccién al comercio electrénico
2. Tipos de comercio electrénico

3. -B2C

4. -B2B

5. - Otros



6. Objetivos y estrategias

7. Venta de productos y servicios

UNIDAD DIDACTICA 4. POSICIONAMIENTO WEB

Introduccidn al posicionamiento Web

¢Qué importancia tiene el posicionamiento?
Posicionamiento natural y posicionamiento patrocinado
Palabras mds buscadas

- Formas de busqueda del usuario

- Sitios o palabras a la hora de posicionar

- Etapas de recoleccién de palabras clave

- Herramientas para las palabras clave
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- Escogiendo las palabras clave

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO ORGANICO EN
BUSCADORES (SEO)

Motores de blsqueda

- Tipos de motores de blsqueda

- Funcionamiento de los buscadores
- Principales buscadores del mundo
Introduccidn al posicionamiento SEO
Funciones del posicionamiento SEO
- Funciones del SEO Manager

Herramientas SEO
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Planificacién de una estrategia SEO

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS SEO

1. Técnicas SEO on-page

2. - Estructura del Sitio web



. -Landing Page
. -Maquetacién en HTML5
. -Maquetacién en CSS3

3

4

5

6. - Creacién de metas
7. - Modificacién en cédigo

8. - Creacién de URL friendlys dindmicas

9. -Vinculos internos y externos

10. - Densidad de palabras

11. Técnicas SEO off-page

12. - Link Baiting

13. - Creacién de enlaces en la Web 2.0 (Link Building)
14. - Creacidn de enlaces en Redes Sociales

15. - Social Plugins (Addthis, Google+1, Likes)

16. Técnicas SEO avanzadas

17. - La semdntica y el Social Media como protagonistas
18. - Rich Snippets

19. - Microdatos y microformatos

20. - Schema, RDFa y Open Graph

UNIDAD DIDACTICA 7. POSICIONAMIENTO PATROCINADO EN
BUSCADORES (SEM)

1. Introduccién a la publicidad en buscadores

2. Conceptos clave

3. Inversidn en anuncios publicitarios

4. - Ubicacién de los anuncios

5. - Creacién del anuncio

6. - Ndmero uno en el ranking

7. Principales plataformas del marketing en buscadores

8. Google AdWords

9. -Iniciar cuenta en Google AdWords
10. - Creacién de campaiias para el buscador Google
11. Bing Ads



12. -Iniciar sesién en Bing Ads
13. - Crear una campafia nueva en Bing Ads

14. Consejos de gestién y optimizacion de camparfias SEM

UNIDAD DIDACTICA 8. KEYWORD HUNTING PARA SEO Y SEM -
HERRAMIENTAS

. KeyWords Hunting: seleccién de palabras clave
. - Claves de la eleccién de palabras clave
. - Nivel de competencia de cada palabra clave

. - KeyWords: Long Talil

. Herramientas de buisqueda de palabras clave

1

2

3

4

5. - KeyWords: genéricas
6

7. - Google Keyword Planner
8

9

. - Google Trends
- Google Suggest
10. - SEMrush
11. - SISTRIX

UNIDAD DIDACTICA 9. MARKETING DE CONTENIDOS (CONTENT
MARKETING)

Inbound Marketing

Introduccién al Marketing de Contenidos

Redaccion de contenido en Internet orientado a SEO
Estructura del contenido

Técnicas para generar contenido

Marketing de contenido visual
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Marketing de Contenidos para mejorar la imdgen de marca

UNIDAD DIDACTICA 10. BLACK HAT SEO




;Qué es Black Hat SEQ?

White Hat SEO

Riesgos del uso de Black Hat SEO
Técnicas Black Hat SEO

Cambios en los algoritmos de Google y penalizaciones
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Informe de Acciones manuales

UNIDAD DIDACTICA 11. PLAN SOCIAL MEDIA

Introduccidn al Plan Social Media

Principales plataformas Social Media en Espana
Profesionales de las redes sociales

- Community Manager

- Record Manager

- Social Media Planner

- Social Media Marketing (SMM)

- Social Media Optimization (SMO)

Factores a medir en Social Media para conocer la eficacia
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Técnicas para Medir las Conversiones en los Social Media

—
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. Cémo crear un Social Media Plan para el Negocio

—
N

. Cémo usar el Social Media Marketing para incrementar las ventas

PARTE 8. RECURSOS PRACTICOS MARKETING, PUBLICIDAD, MEDIOS
Y VENTAS

UNIDAD DIDACTICA 1. EJEMPLO PLAN DE MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 2. EJEMPLO PLAN DE PUBLICIDAD

UNIDAD DIDACTICA 3. EJEMPLO PLAN DE MEDIOS
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UNIDAD DIDACTICA 4. EJEMPLO PLAN DE VENTAS
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