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DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING
Modalidad:

presencial con una duracion 15 horas

Objetivos:

Adquirir los conocimientos y habilidades necesarias para el desempefio excelente en las éreas
funcionales comerciales y de marketing y que quieren desarrollar una vision global de las
nuevastendencias en estas éreas.

Contenidos:

BLOQUE 1. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Madulo 1. Fundamentos de la estrategia

Modulo 2. Objetivos estratégicos

Modulo 3. El proceso estratégico

Médulo 4. Formulacion estratégica

Modulo 5. Andlisis estratégico (en la dinamica de la gestion empresarial)
Modulo 6. Desarrollo de la estrategia

Modulo 7. Formacion e implementacion de la estrategia

Modulo 8. El cuadro de mando integral (CMI)

Mo6dulo 9. Estudio del caso

Soluciones
Formativas

Iberlca

“ 3
AVDA.DEBRASIL,'S 'I'PI.ANT! R — I II I

. 28020 MADRID..
| *ralfmm&ug Fa)o9"888591
e -

T




La manera mas sencilla de que crezca
fu organizacion

i ﬁ M m ! 1SO 27001
CONLOS I.IDERE§ EN ENE-NG 0 m ‘ fae—
FORMACION Al

BLOQUE 2. GESTION DE PERSONAL Y HABILIDADES DIRECTIVAS

Modulo 21. Equipos de trabagjo: aspectos contextuales

Modulo 22. Dirigir/gestionar un equipo de trabajo

Médulo 23. Empowerment: conseguir o mejor de tu equipo y colaboradores

Maodulo 24. Dirigir tu equipo con eficacia: estrategias

Modulo 25. Estudio del caso

BLOQUE 3. COMERCIO

Modulo 26. Teorias del comercio internacional

Modulo 27. Laventaja competitiva de |as naciones

Modulo 28. Organizacion mundial del comercio (OMC)

Modulo 29. Globalizacién econdmicay economias nacionales

Madulo 30. La negociacion internacional y €l comercio exterior en Espafia

Modulo 31. Estudio del caso

BLOQUE 4. PNL (PROGRAMACION NEUROLINGUISTICA)

Maodulo 39. Introduccion ala PNL

Modulo 40. Presuposiciones de la PNL, feedback y objetivos

Modulo 41. Sistemas representacionales, accesos oculares, empatia, rapport y claves sensoriales
Maodulo 42. Metamodelo del lenguaje, calibracion, estado asociado / disociado y anclajes
Modulo 43. Submodalidades, hipnosis e inteligencia emocional

Modulo 44. Resolucién de conflictos, metéaforas, modelo POPS avanzado y las creencias
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Modulo 45. Estudio del caso

BLOQUE 5. MARKETING

Modulo 51. Marketing estratégico

Modulo 52. Marketing

Médulo 53. Marketing integrado de comunicacion

Mdédulo 54. Las promociones de ventas

Modulo 55. Analisis cuantitativo en |as decisiones comerciales
Modulo 56. Precios

Modulo 57. Estudio del caso

BLOQUE 6. ECOMMERCE

Modulo 58. Introduccién a eCommerce

Modulo 59. Nuevas tecnologias y cadena de valor

Moédulo 60. Gestion empresarial

Médulo 61. Publicidad y marketing

Mdédulo 62. Atencion al cliente, logisticay sistemas de pago
Modulo 63. Sistemas de seguridad y aspectos legales
Modulo 64. Presente y futuro del eCommerce

Modulo 65. Estudio del caso

BLOQUE 7. PUBLICIDAD

Madulo 66. Introduccion ala publicidad
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Modulo 67. Fundamentos de la publicidad

Modulo 68. Desarrollo de campafia

Modulo 69. Consumidoresy psicologia publicitaria
Modulo 70. La nueva publicidad

Modulo 71. Estudio del casa
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