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Escuela de Comunicacion
Diplomado en Marketing Estratégico

¢Por gué estudiar este Diplomado?

De acuerdo a las necesidades detectadas en el mercado, queda de manifiesto que las empresas
requieren profesionales con una mayor grado de especializacién en marketing, cada dia mas esencial
en toda empresa, sin mediar tamafo ni drea de especializacion.

En lo particular se pretende complementar la formacidn de profesionales de la comunicacion en areas
tan especificas como el marketing estratégico, extendiendo su campo de gestién hacia otras area
como es la administracidon, comercializacion y el marketing , de forma que puedan ampliar sus
posibilidades laborales. La aplicacién de estrategias de marketing en la comunicacién, son la base de
una publicidad efectiva y de una gestién comercial exitosa.

Objetivos generales:

Al término de este Diplomado el alumno serda capaz de obtener una visiéon integral, profunda,
estratégica y actualizada del marketing, para todos aquellos profesionales del dambito de las
comunicaciones, personas ligadas a la publicidad, a la toma de decisiones

Contenidos:
Moédulo 1 “Marketing Digital” (24 horas)
1. Conocer las posibilidades que da la tecnologia para cumplir objetivos de marketing
2. Conocer conceptualmente el e- business y el e-marketing
3. Planificar y disefiar estrategias y campafias de e-marketing a partir de conocer casos reales de
éxito y fracaso en estos ambitos.

Médulo 2 “Trade Marketing”(30 horas)

1. Conocer las herramientas necesarias para abordar desafios relacionados con Trade Marketing,
Channel Marketing y Puntos de venta.

2. Aplicar los pilares que sustenta el Trade: Visual Market, Incentivos, Endomarketing,
Planificacién Estratégica.

3. Establecer estrategias de Channel Marketing y dominar el manejo de cuentas y campafias de
Trade Marketing.

Mddulo 3 “Marketing Relacional, CRM” (30 horas)

1. Conocer una visién desde el dmbito de la aplicacion practica y examinar verdades y mitos del
CRM

2. Comprender las foralezas y debilidades de esta herramienta y demostrar que los principios del
CRM no se pueden separar de otras formas de interaccidn con los clientes.

3. Aplicar practicamente el concepto CRM en la gestion de mantencidn del cliente y en el retorno
de ingresos, esperable para una compaiiia.

Moédulo 4 “Estrategias integradas Taller de Casos” (21 horas)

1. Desarrollar los aspectos relativos a las estrategias integradas en marketing, a través de un
marco tedrico y practico determinado por metodologias de planificacidn estratégica BTLy
estudio de casos recientes.

2. Aplicar las herramientas necesarias para abordar desafios relacionados con la planificacion
estratégica BTL.



