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CONTENIDOS DEL CURSO

MÓDULO I: Entendimiento
A. Marcas y su valor
B. Técnicas de investigación pasivas y activas
C. Modelo Spin
D. Análisis del contexto, consumidor y marca

MÓDULO II: Estrategia de conexión
E. Estrategia de marketing
F. Arquitectura de marca
G. Cultivando una relación a largo plazo
H. Venta efectiva

MÓDULO III: El sistema de contactos de las marcas
A. Del producto a la experiencia relacional
B. De medios análogos a medios digitales
C. Gestión de marketing
D. Administrando la efectividad en las relaciones de
marcas chilenas

MÓDULO IV: Integrated marketing communications
A. Segmentación de clientes
B. Valorización de segmentos
C. Conectando las ideas y los segmentos
D. ROI, Retorno para la empresa
E. Implementación de presupuesto

ANTECEDENTES

El crecimiento y desarrollo de las empresas, como también la manera en que éstas deben enfrentarse a un mundo cada
vez más complejo, exige que los encargados de áreas comerciales, de marketing y  comunicación de las empresas, tengan
una alta capacidad de análisis del entorno y los activos de valor, así como las herramientas estratégicas para  comunicarse
con sus consumidores.

En ese contexto, hoy existe la necesidad de crear estrategias de mercado que ayuden en la toma de decisiones de marketing
enfocadas hacia el consumidor, por lo que los encargados de esta área tienen la responsabilidad de responder al cambio,
además de ser capaces de identificar, analizar y evaluar las necesidades y deseos del mercado.

Mediante la planeación, organización, dirección y control de las funciones de marketing, los estrategas comunicacionales
pueden establecer el vínculo entre la empresa y el consumidor de manera eficiente y creativa. Así también, deben poder
identificar oportunidades de mercado, manejar y combinar adecuadamente estrategias de producto, precio, comunicación,
distribución y servicio, que conduzcan al logro de los objetivos estratégicos y económicos de la organización.
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“Las comunicaciones y los consumidores están cambiando
con igual o mayor velocidad. Las estrategias de marketing
tradicional están evolucionando a modelos de
relacionamiento que requieren de un conocimiento más
profundo del consumidor. Un conocimiento que asegura la
rentabilidad en las inversiones de comunicación y permite
a las empresas generación de valor continuamente. En
este nuevo mundo con mayor dinamismo, convergencia y
canales de distribución consolidados, se requiere de
metodologías de comunicación que generen experiencias
de valor a un consumidor que tiene todo a su disposición.”

DURACIÓN  
96 horas presenciales

INFORMACIÓN GENERAL

Fecha Inicio: Octubre 2008

Horario: Viernes 18.30pm-21.30pm,
Sábados 9.00am-13.00pm

Entrevistas: Se realizarán durante el periodo de
postulación previa cita concertada con cada postulante.

Requisitos de ingreso:

· Curriculum vitae actualizado
· Entrevista Consejo Académico

Precio: $ 1.290.000
Inscripción: $ 90.000

Formas de Pago:

· Crédito especial Banco Santander
· Hasta 5 cheques precio contado
· Código Sence en Trámite

DIRIGIDO A
Ejecutivos, Profesionales y Técnicos que trabajen o que tengan interés en desarrollar una carrera en las áreas comerciales
y de marketing.

OBJETIVO GENERAL
El objetivo general de este programa es proporcionar conocimientos, herramientas y modelos sólidos y actualizados en
marketing y comunicaciones que le permita a los participantes diseñar e implementar planes y estrategias de marketing
efectivos y eficientes.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS
> Mejorar la empleabilidad y valor en el mercado laboral de sus egresados.

> Conseguir un sólido entendimiento de las variables de análisis para las estrategias y gestión de marca, que parten desde
   los modelos de análisis para la empresa, hasta los modelos para comprender en mayor profundidad las necesidades
   del consumidor.

> Tener una mirada holística de las comunicaciones, logrando desarrollar estrategias efectivas y coherentes a corto y largo
   plazo para las marcas.

> Conocer herramientas cuantitativas que permitan calcular la efectividad en las inversiones de comunicación, mejorando
   la calidad de las decisiones que toman los ejecutivos de marketing.

METODOLOGÍA
Este programa desarrollará en el participante las habi-
lidades necesarias para la toma de decisiones en el
marketing a través de textos y clases expositivas.

El alumno deberá desarrollar una estrategia consistente
con factores de base preexistentes en la situación
presentada, debiendo considerar las implicancias que
tal estrategia tendrá para la compañía y su marca en
el futuro.

Al final del curso se realizará un plan de marketing
para que los alumnos logren aplicar los estudios de
marketing desarrollados en el diploma.


