centre adscrit a:

Eunce't UNIVERSITAT POLITECNICA
ggﬁ'&; SS EARCELONATECH

POSGRADO EN VENTAS Y DIRECCION
COMERCIAL

GUIA DOCENTE

CONECTANDO CON EL MERCADO
2018-19



@ Euncet @ UNIVERSITAT POLITECNICA GUIA DOCENTE 2018-19
Business DE CATALUNYA
sl s CONECTANDO CON EL MERCADO

DATOS GENERALES
ASIGNATURA: CONECTANDO CON EL MERCADO
CODIGO:
CREDITOS (ECTS):
Elena Madrid

PROFESOR COORDINADOR:
Miguel Angel Trabado

FECHA ULTIMA REVISION: 23 de noviembre de 2018

MODULO I: CONECTANDO MARKETING Y VENTAS

1 DESCRIPCION GENERAL

EL mddulo pretende que el estudiante conozca los conceptos principales del marketing B2B y que sea
capaz de realizar o bien valorar un plan de acciones de marketing de manera rapida y practica.
También trabajaremos desde una visién muy practica y dinamica la importancia de la coordinacién de

las actividades de marketing y ventas para poder lograr mejores resultados.

2 OBIJETIVOS

e Conocer las diferencias entre el marketing B2B y B2C.

e Poder elaborar un Plan de marketing.

e Conocer diferentes estrategias y tacticas de Marketing B2B.

e Conocer diferentes herramientas que hay en el mercado para la automatizacion y
optimizacidn de las actividades de Marketing.

e Conocer un modelo de negocio basado en la gestidn de distribuidores.

3 CONTENIDOS

TEMA 1: MARKETING B2B vs MARKETING B2C

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Ser capaz de identificar las diferencias entre el marketing B2B y el B2C.



Contenido
1.1  ¢Qué es el marketing B2B?

1.2 Ejemplos de actividades en empresas B2B y B2C

TEMA 2: PLAN DE MARKETING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Definir los objetivos de marketing y poder desarrollar un plan de marketing.

Contenido

2.1 Definir el objetivo: ¢ddnde estoy?, équé quiero conseguir?

2.1 Desarrollo del plan segun los objetivos marcados.

2.1 KPlIs

TEMA 3: ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE MARKETING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Conocer cuales son las mejores tacticas de marketing para conseguir sus objetivos

empresariales.

Contenido

2.1 ¢éQué es el Customer Journey?

2.1 Diferencias entre Inbound y Outbound marketing

2.1 Creacion de contenido segun los DAMs

2.1 Email marketing — Segmentacién

2.1 Web

2.1 Redes Sociales

2.1 Eventos presenciales y online

2.1 ABM — Acount Based Marketing

TEMA 4: HERRAMIENTAS PARA LA AUTOMATIZACION Y OPTIMIZACION DE LAS ACTIVIDADES
DE MARKETING

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Conocer cuales son las mejores herramientas de marketing que hay disponibles en el mercado.
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Contenido
2.1 CRM
2.1 Marketing Automation

2.1 Redes Sociales
TEMA 5: EL MARKETING CON DISTRIBUIDORES

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Conocer cuales son las caracteristicas de un modelo de negocio con distribuidores.
Contenido
2.1 Proteccidon de la marca / alineamiento

2.1 Co-creacion de planes de marketing

MODULO Il - VENTAS Y REDES SOCIALES

1 DESCRIPCION GENERAL

El mdédulo Ventas y Redes Sociales es una introduccién a las redes sociales y a las herramientas digitales
para que aquellos titulados que pretendan desarrollar la actividad comercial profesional puedan obtener
los conocimientos digitales relativos a la misma y aprovechar las herramientas digitales y las redes

sociales tanto para la deteccion de leads cualificados como para el seguimiento y analisis de clientes.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar el médulo el alumno serd capaz de:

e Construir una marca personal exitosa.

e Conocer y utilizar las redes sociales mas relevantes para uso comercial.
e Sacar partido a las nuevas herramientas digitales.

e Obtener leads cualificados.

e Hacer seguimiento de prospectos y clientes a través de las RRSS.

e Generar contenidos indirectos vinculados a la marca para captar leads.



3 CONTENIDOS

TEMA 1: ECOSISTEMA DIGITAL

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Comprender el ecosistema digital de una empresa y su implicacion en los procesos de venta.
e Identificar las herramientas digitales mas relevantes para procesos comerciales.

Contenido

1.3  Ecosistema digital

1.4 RRSS

TEMA 2: PERSONAL BRANDING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Comprender el concepto y la relevancia del personal branding.
e Crear e implementar una estrategia de personal branding.

Contenido

2.1 Branding

2.2 Personal branding

2.3  Estrategia de personal branding

TEMA 3: REDES SOCIALES

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Diferenciar las redes sociales idéneas para captar leads cualificados en su sector.
e Trabajar de forma profesional con herramientas como LinkedIn o Twitter.
Contenido
3.1 Introduccidn a las RRSSS
3.2 LinkedIn para comerciales

3.3 Twitter para comerciales

TEMA 4: INBOUND MARKETING

Resultados del aprendizaje
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El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Conocery aplicar técnicas de inbound marketing para ventas.

Contenido

4.1 Los 3 Pilares: RRSS, Contenidos, SEO

4.2 Funnel de ventas

4.3 Captacion de leads cualificados

4.4 Creacion de contenido
TEMA 5: SOCIAL SELLING Y DIGITAL SELLING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Aplicar técnicas de Social y Digital Selling
e Trabajar con herramientas digitales en el proceso de ventas
e (Captar y trabajar con leads cualificados

Contenido

5.1 Social y Digital Selling

5.2 Herramientas digitales

5.3 Captacion de leads cualificados

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La metodologia de ensefianza y aprendizaje de desarrolla a partir de breves explicaciones tedricas que
introducen ejemplos y casos que facilitan la aplicaciéon inmediata al puesto de trabajo, de los contenidos
tratados en cada tema. El despliegue del modelo “learning by doing” basado en la capacitacién
experiencial, permite al participante obtener aprendizajes orientados a la accidn. Ello se lleva a cabo a
través de la participacion en clase y el intercambio de experiencias entre los asistentes, asi como a través
de ejercicios y dinamicas de diverso impacto. Dicho enfoque promueve el andlisis y resolucién de los
contenidos de los que constan las materias, teniendo en cuenta las diferentes dpticas y perspectivas,
convirtiéndose ésta en una férmula altamente didactica para la comprensién y asimilacidon de cada una

de las tematicas.



5 EVALUACION

Sistema de evaluacidn:

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del
estudiante en la consecucion de los objetivos propuestos. La evaluacion debe abarcar todas las
competencias programadas en el programa de estudios y debe basarse en criterios bien
fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Tiene que haber una relacién coherente

entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacion.
= La calificacion final de la materia se calculard haciendo la media aritmética de las notas

obtenidas en los diferentes casos practicos, ejercicios y/o presentacién de trabajos practicos

realizados individual o colectivamente.

El mddulo | se evalia mediante la realizacién de un ejercicio donde el alumno tendra que definir un

objetivo que quiera conseguir y definir una estrategia de marketing para conseguirlo.

La evaluacion del médulo Il es el resultado de la evaluacidon individual basada en el uso de las

herramientas digitales y la evaluacion en grupos basada en casos practicos reales.

6 BIBLIOGRAFIA

MODULO |

BIBLIOGRAFIA BASICA

Principios de marketing — Philip Kotler
Marketing 3.0 — Philip Kotler
Inbound Marketing - B.Halligan y D.Shah

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

La vaca purpura — Seth Godin
Growth Hacker Marketing - Ryan Holiday

Las nuevas reglas del marketing y las relaciones publicas - David Meerman Scott
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BIBLIOGRAFIA BASICA

e Digital Selling de Grant Leboff

e Social Selling Mastery de Jamie Shanks
BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

e The LinkedIn Code de Molonie Dodaro

e The art of social Selling de Shannon Belew
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