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Educacion continua on-line
para profesionales

ECOL nace como institucion fundada con la voluntad
de ofrecer formacion continua no presencial a la
comunidad empresarial. Con el propdsito de satisfacer
las necesidades de aprendizaje de cualquier profesional.
ECOL trabaja de la mano de expertos en educacion a
distancia y con el Campus Virtual ECOL como centro
neuralgico desde el que se interconectan profesorado
y alumnos.

La Universidad Autonoma de Barcelona ha certificado
la calidad y la metodologia docente de los programas
de posgrado ofrecidos por ECOL.

El programa de posgrado en Marketing,
Direccion Comercial y Relaciones publicas
permitird al profesional adquirir una visién
integrada de las acciones de comunicacién
corporativa, la accion comercial y las relaciones
publicas dentro de las estrategias de marketing
de las organizaciones.

Se estudian los conceptos mas importantes
de estas disciplinas, lo que servira al estudiante
para entender mejor el mundo del marketing,
su importancia en cualquier estructura
empresarial y los complejos procesos de la
comunicacion empresarial.

El marketing ocupa uno de los espacios mas
importantes dentro de una empresa, ya que
su correcta estrategia permitira aumentar la
rentabilidad para optimizar resultados. Ser
capaz de definir correctamente el producto,
el cliente objetivo, de qué manera se puede
llegar hasta él para que se decida por nuestra
oferta, de qué manera puede quedar
satisfecho, son algunos aspectos que
desarrolla este curso.

Dentro de la estrategia de Marketing, es
entonces necesario saber incorporar las
acciones de comunicacion corporativa,
comercial y de relaciones publicas.

Las organizaciones demandan profesionales
cualificados en estas areas y que sepan apoyar
en el objetivo de diferenciar a la organizacion
de sus competidores.



I VARKETING, DIRECCION COMERCIAL Y RRPP

¢A QUIEN VA DIRIGIDO?

El posgrado en Marketing, Direccion Comercial y
Relaciones publicas va dirigido a personas con
experiencia previa en el area del marketing
empresarial, o de comunicacion y a los
responsables de otras areas que necesiten
profundizar en estas materias o actualizar sus
conocimientos para incrementar sus posibilidades
dentro de su carrera profesional.

Igualmente puede ser de interés para personas
que se desempenan en las areas de calidad,
compras, produccion, distribucion, servicio al
cliente o gestion de proyectos, y desean aumentar
sus conocimientos y desarrollar sus habilidades
en ese ambito.

I o5.ETIvOS DEL PROGRAMA

(QUE LE PERMITE?

» |dentificar los elementos que configuran el
proceso de comunicacion y su relacion con los
objetivos de comunicacion de la empresa.

» Gestionar adecuadamente tanto la comunicacion
interna como externa de una organizacion.

» Conocer y analizar las herramientas de
comunicacion de las que dispone una empresa.

» Comprender los términos y conceptos mas
importantes del Marketing.

» Entender la importancia y la necesidad del
Marketing dentro de una estructura empresarial.

» Utilizar las nuevas herramientas de trabajo
del Marketing dentro del entorno de las nuevas

» Introducirnos en el proceso de control de la
actividad comercial, asi como sus métodos.

» Seleccionar el medio adecuado en cada ocasién
para comunicar y persuadir al publico objetivo.

» Segmentar, identificar y analizar el publico
objetivo.

» Realizar una adecuada planificacién de las
relaciones publicas.

» Evaluar y mesurar los resultados de una
campana de relaciones publicas.

METODOLOGIA

¢QUE VENTAJAS TIENE?

La metodologia docente de ECOL, al tener al
estudiante como punto de referencia, pone a su
disposicion todas las herramientas necesarias
para lograr el maximo nivel de aprendizaje.

El Campus Virtual, que se desarrolla en el entorno
de las TIC, sirve de ventana al alumno para
relacionarse con el profesorado y los demas
companeros, y acceder a diferentes servicios.

ECOL también brinda al alumno un amplio abanico
de materiales didacticos, que guiados por la accion
docente conducen al alumno a sus objetivos.

El modelo no presencial via web de ECOL
contribuye a optimizar el tiempo y el esfuerzo del
alumno, que tiene un rol mas activo durante el
proceso formativo al administrar él su estudio.

Hacer compatibles los intereses personales de
cada individuo con sus actividades cotidianas es
también una de las grandes ventajas que ofrece
el modelo pedagdgico on-line.

www.ecol.edu.es




4 méddulos

PLAN DE ESTUDIOS
|4 modulos
k

Y comunicacion

Este mddulo base introduce al alumno en los conceptos
esenciales de la Comuniacion, ayudandole a distinguir
entre objetivos generales de la comunicacion y objetivos
de comunicacion de una empresa. Asimismo,
aprendera a identificar las funciones que permiten a
un gabinete de comunicacion, gestionar la
comunicacion interna y externa de una empresa.
Lograra establecer cual es el abasto de la
comunicacion corporativa tanto a nivel interno como
externo, y entender el plan de comunicacion como
instrumento clave de la planificacion de las acciones
de comunicacion.

m MARKETING

Este mddulo tiene la intencion de proporcionar al
estudiante los conceptos méas importantes de la ciencia
del marketing, tanto en casos practicos como teoricos,
y entender la importancia que adquiere en cualquier
estructura empresarial. Internet, el analisis de mercados
y las politicas de producto son algunas de las materias
que estudiaremos.

DIRECCION COMERCIAL

Hoy en dia la distribucion de productos es una de las
areas con mayor evolucion y cambio, debido a que
se van creando nuevas formas o sistemas de
distribucion en el mercado, en el afan de servir mejor
al cliente. Donde el fabricante, el intermediario y el
cliente final juegan un papel importante es en la
comercializacion. Definiremos los conceptos de
sistemas de distribucion: Vertical, Horizontal y
Multicanal, como herramientas que la empresa puede
utilizar al disenar sus propios canales.

Y ReLAcioNES PUBLICAS

Integrar las relaciones publicas dentro del marketing
de la empresa como herramienta estratégica de
comunicacion es uno de los objetivos de este maddulo,
en el que también se identifican las funciones principales
de una agencia de relaciones publicas. Se veran los
principios éticos que rigen la actividad del profesional
de las relaciones publicas, e identifican la relacion de
los medios de comunicacion dentro de las relaciones
publicas, reconociendo los indicadores de la eficacia
en la formulacién de mensajes.

Veremos el protocolo empresarial y la importancia de
la organizacion de actos, patrocinio y mecenazgo, y
responsabilidad social corporativa.

PROGRAMA

30 unidades didacticas
h

1. COMUNICACION

Unidad 1. Introduccion a la comunicacion
1. Qué es la comunicacion

2. Los objetivos de la comunicacion

3. La comunicacion y el marketing

Unidad 2. El departamento de comunicacion

y la comunicacion interna
1. Qué es un gabinete de comunicacion
2. Las funciones del gabinete de comunicacion
3. Las acciones del gabinete de comunicacion
4. Otros elementos a considerar
5. Concepto y alcance de la comunicacion interna
6. Tipos de comunicacion interna
7. Las funciones y los objetivos de la comunicacion
interna
8. Analisis y evaluacion de la comunicacion interna
de la empresa

Unidad 3. Comunicacion externa
1. Introduccion a la comunicacion externa

2. Las bases para una comunicacion externa
efectiva

3. La comunicacion efectiva
4. El mensaje y el medio de comunicacion
5. Herramientas de comunicacion

Unidad 4. Comunicacion corporativa y
comunicacion institucional

1. La importancia del producto en la comunicacion

corporativa

2. Del producto a la marca

3. La comunicacion institucional

Unidad 5. Plan de comunicacion

1. Concepto, alcance y estructura del Plan de
Comunicacion

2. El resumen ejecutivo del Plan de Comunicacion
3. Establecimiento de los valores fundamentales
del Plan de Comunicacion

4. Analisis , objetivos y estrategias
5. Ejecucion del Plan de Comunicacion
6. Seguimiento y control del Plan de Comunicacion

2. MARKETING

Unidad 1: Conceptos basicos del marketing

1. ;Qué es y de donde viene el marketing?

2. Conceptos basicos del marketing

3. El modelo de las cuatro P’s del marketing mix
4. Marketing a través de Internet



Unidad 2: El Marketing analitico: analisis interno
de la empresa

1. Introduccion al analisis interno

2. Organizacion de la empresa y el departamento

de marketing

3. Matrices de analisis mas utilizadas en la

empresa

Unidad 3: El marketing analitico: analisis externo
e investigacion de mercados

1. Como realizar el analisis externo

2. Introduccion a la investigacion de mercado

3. Profundizacion en las investigaciones de

mercado

4. Sistemas de investigacion

5. Técnicas de prevision y medicion

Unidad 4: El marketing estratégico: decisiones de
marketing estratégico

1. Introduccion al marketing estratégico

2. ¢En qué consiste un analisis DAFO?

3. Segmentacion y definicion de publico objetivo

4. Estrategia de diferenciacion y de

posicionamiento

5. Marketing relacional y marketing experiencial

Unidad 5: Politica de producto

1. Concepto y caracteristicas de producto
2. Diseio del producto

3. Ciclo de vida del producto

4. Decisiones sobre lineas de productos
5. Decisiones de marca

6. Decision sobre embalaje y etiquetado

Unidad 6: Politica de precio

1. Objetivos y estrategias de precios

2. Determinacion y justificacion del precio
3. Estrategias para la fijacion de precios
4. Respuesta ante los cambios de precios

Unidad 7: Politica de distribucion

1. Estrategias de distribucion

2. Dinamica de los canales de distribucion

3. ;Como gestionar los canales de distribucion?

Unidad 8: Politica de comunicacion
1. Proceso de comunicacion
2. El mix de la comunicacion

3. Aspectos claves que un especialista de
marketing debe saber sobre publicidad

4. Comunicacion corporativa

3. LA DIRECCION COMERCIAL

Unidad 1. La venta
1. El cliente
2. La venta

Unidad 2. Planificacion de la campaia de ventas
1. La organizacion de la red de ventas

2. Determinacion de la cantidad de vendedores
3. Calculo de las cuotas de ventas

4. Delimitacion de regiones y sectores de venta

Unidad 3. Politica de remuneracion y motivacion
de la red de ventas

1. Remuneracion de vendedores
2. La animacion de la red de ventas

Unidad 4. Seleccion de los vendedores

1. Perfil del vendedor

2. Procesos de reclutamiento y captacion
3. El proceso de seleccion

Unidad 5. Control y supervision de la actividad
comercial

1. La politica de control de la actividad comercial

2. Control de la actividad comercial

3. El papel de la direccion de ventas y la formacion

de vendedores

Unidad 6. Técnicas de venta

1. La comunicacion comercial
2. Técnicas de ventas

3. Venta de soluciones

4. Herramientas de venta

5. Introduccion y conceptos fundamentales de la
gestion en la atencion al cliente

Programa de marketing, direccion
comercial y relaciones publicas




4. RELACIONES PUBLICAS

Unidad 1. Qué son las relaciones publicas
1. Algunas definiciones

2. Los objetivos de las relaciones publicas
3. Las relaciones publicas y el marketing

Unidad 2. La evolucion histérica de las relaciones
publicas

1. El origen

2. Las relaciones publicas: una nueva profesion

3. La importancia actual de las relaciones publicas

en los escenarios empresariales

Unidad 3. Las funciones de la agencia de relaciones
publicas

1. La estructura de la agencia

2. La responsabilidad y el compromiso de la

agencia

3. La legalidad en el marco de las relaciones

publicas

Unidad 4. La vinculacion con los medios
1. El trato con los medios

2. El escenario habitual

3. Las notas de prensa

4. Las conferencias de prensa
5. El gabinete de prensa

Unidad 5. El mensaje
1. Los elementos necesarios

2. La opinion publica
3. La persuasion

Unidad 6. Segmentacion e identificacion del publico
objetivo

1. La clasificacion del publico objetivo

2. El publico interno y el publico externo

Unidad 7. La planificacion estratégica para
optimizar la campaiia de relaciones
publicas

1. Factores a tener en cuenta

2. Los métodos de investigacion

3. La medicion de los resultados

4. La figura del planner de agencia en la

planificacion

Unidad 8. ;Qué es una crisis y por qué sucede?

1. El analisis y los actores implicados

2. El plan de actuacion
3. El proceso de reconstruccion y el resultado

Unidad 9. El protocolo

1. La definicion y los principios basicos
. Las tipologias de protocolo

. Los eventos

. La elaboracion del proyecto

. El desarrollo del evento

. La logistica

. El cierre del proyecto

NOOOG b~ WN

Unidad 10. La definicion de los conceptos

1. Las caracteristicas.

2. Los objetivos de la accion de patrocinio o
mecenazgo

3. Las estrategias y su metodologia

4. La legislacion fiscal

Unidad 11. Qué es la responsabilidad social
corporativa (RSC)

1. La RSC, la ética y las relaciones publicas

2. Principales organismos y entidades de la RSC

3. La Responsabilidad Social Corporativa en el

marco de las relaciones publicas

4. La incorporacion de la RSC en la estrategia

empresarial

TEMPORALIZACION

MODULOS HORAS LECTIVAS MESES

LDireccién comercial, 450 14
marketing y relaciones
publicas

P> Introduccién al Campus - 0,5
Virtual

[Comunicacic’m 100 3
Marketing 150 4,5

[Direccién comercial 100 3
Relaciones publicas 100 3



I cvALuAciON

Los alumnos son evaluados durante el curso a través
de ejercicios, practicas, actividades, casos... asistidos
por el consultor.

Estas actividades permiten al consultor medir el avance
del conocimiento y al alumno identificar las areas de
aprendizaje susceptibles de mejora.

I CALIDAD DE LOS PROGRAMAS

Certificada por la UAB

ECOL emitira un certificado cuando el alumno haya
superado satisfactoriamente el curso.

Los programas ofrecidos por ECOL han sido certificados
por la Universidad Auténoma de Barcelona.

I r'NANCIACION

M ENIEL

Los estudiantes que lo deseen, podran beneficiarse
de una financiacion en cuotas mensuales domiciliadas
durante la duracion del curso.

Los antiguos alumnos de ECOL disfrutaran de unas
condiciones econdmicas especiales.

PROGRAMAS FORMATIVOS ECOL

.

Calidad 1ISO 9001:2000

Programa de direccion y administracion de
empresas (PDAE)

Programa de direccion y gestion de PYMES

Programa de direccion financiera y
contabilidad (Doble titulacion)

Programa de direccion financiera y
operaciones (Doble titulacion)

Programa de direccion financiera y recursos
humanos (Doble titulacion)

Programa de direccion de operaciones y
recursos humanos (Doble titulacion)

Programa de direccion de recursos humanos
y contabilidad (Doble titulacion)

Programa de marketing, direccion comercial
y publicidad (Doble titulacion)

Programa de marketing, direccion comercial
y relaciones publicas (Doble titulacion)

Programa de direccion de publicidad y
relaciones publicas (Doble titulacion)

Programa de direccion de operaciones y
calidad ISO 9001 (Doble titulacion)

Programa de psicologia de empresa y
recursos humanos (Doble titulacion)

Programa de direccion de operaciones,
logistica y compras (Doble titulacion)
Curso superior en contabilidad
Logistica y compras

Direccion comercial y marketing

Direccion financiera, control de gestion y
fiscalidad

Direccion de operaciones
Direccion de recursos humanos
Direccion de publicidad
Direccion de relaciones publicas
Psicologia de la empresa
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Mas informacion
www.ecol.edu.es

info@ecol.edu.es

902 37 37 17

De lunes a viernes de 9 a 20 h.

PROGRAMA CERTIFICADO
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