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OBJETIVOS

a esencial descubrir el verdadero papel de la

d, tanto dentro de una empresa como fuera de ella,
importancia de la comunicacion como

sica en una organizacion y que logra que todo
ondientes objetivos, tareas, etapas y
sarrollarse de la manera mas eficaz. El
de Experto en Técnicas Publicitarias
onocimientos y habilidades

se profesionalmente en el area de
y el marketing.




CO

PARTE 1. TECNICAS PUBL

TEMA 1. INTRQDUCCION A LA IDAD. LA
COMUNICACION COMERCIAL

La comunicacion comercial

El mix de comunicacion comercial: la venta personal, la
publicidad, las relaciones publicas, la promociéon de ventas y el
marketing directo

La comunicacion global de la empresa: identidad e imagen
corporativa

TEMA 2. LA PUBLICIDAD

Definicidn de Publicidad
Procesos de Comunicacion Publicitaria
Técnicas de Comunicacion Publicitaria

TEMA 3. LA EMPRESA ANUNCIANTE. EL EMISOR

Necesidad del Departamento de Publicidad en la empresa
Funciones del Departamento de Publicidad

Determinacion del presupuesto publicitario

La seleccion de la empresa de publicidad

TEMA 4. LA AGENCIA PUBLICITARIA. EL EMISOR
TECNICO

La Agencia de Publicidad
Organigrama de una Agencia Publicitaria



Clasificacion de las Agencias
El fundamento econdmico y las relaciones

TEMA 5. EL CANAL DE COMUNICACION

Concepto y clasificacion
Medios Publicitarios
Internet y Publicidad
Animacion y Marketing
Telemarketing
Estrategias Publicitarias

TEMA 6. LA PLATAFORMA COMERCIAL

Introduccion

El cliente actual

El cliente potencial

Plataforma Comercial de Mercado

TEMA 7. DEFINICION Y DELIMITACION EN EL MERCADO
RELEVANTE

El entorno de las Organizaciones

TEMA 8. EL ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE
COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE LAS
ORGANIZACIONES

El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas,
alcance e interrelaciones con otras disciplinas

Los condicionamientos del comportamiento de compra de los
consumidores

Tipos de comportamiento de compra y etapas en el proceso de
compra en los mercados de consumo

El comportamiento de compra de las organizaciones:
condicionantes, tipos de comportamiento y etapas en el
proceso de compra industrial



TEMA 9. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

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

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

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a
posteriori

TEMA 10. EL ATRACTIVO DEL MERCADO Y DE LOS
SEGMENTOS

El analisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores
condicionantes de la demanda

Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacion y
analisis de sus componentes

Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de
marca

Los factores condicionantes del atractivo estructural de un
mercado 0 segmento

TEMA 11. LA INVESTIGACION DE MERCADO Y EL
MARKETING

Componentes de un sistema de informacion de marketing
Concepto, objetivos y aplicaciones de la investigacion de
mercado

Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacion
de mercado

PARTE 2. RECURSOS PRACTICOS. MARKETING,
PUBLICIDAD, MEDIOS Y VENTAS

TEMA 1. EJEMPLO PLAN DE MARKETING



TEMA 2. EJEMPLO PLAN DE PUBLICIDAD

TEMA 3. EJEMPLO PLAN DE MEDIOS

TEMA 4. EJEMPLO PLAN DE VENTAS




METODOLOGIA
Online. Se entrega el material a e nuestra plataforma
virtual homologada. Contara con ac€eso a la misma las 24

horas al dia los 365 dias a la semana.

http://cursosonline.workingformacion.com

DURACION
300 horas.
IMPARTIDO POR

Tutor experto en la materia. Contara con apoyo a través de
nuestra plataforma en todo momento.

Al finalizar el curso se hara entrega de un
DIPLOMA HOMOLOGADO



http://cursosonline.workingformacion.com/
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Paseo Rosales 32, local 9 50008 Zaragoza
976 242 109 - info@workingformacion.com
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