Marketing Aplicado:
De la Estrategia al Cliente
para generar ventas

DESCRIPCION

Un programa estratégicamente disefado para profesionales, emprendedores y
responsables de negocio que buscan transformar sus acciones de marketing en
resultados concretos. Integra andlisis del cliente, propuesta de valor,
posicionamiento, comunicaciéon estratégica y herramientas de comercializacion,
permitiendo atraer, convertir y fidelizar clientes de manera efectiva.

A través de un enfoque aplicado, los participantes aprenderdn a conectar sus
estrategias de marketing con objetivos comerciales reales, logrando un impacto
medible en el crecimiento de sus negocios.

Desarrollar la capacidad de disefiar e implementar

OBJ ETIVO estrategias integradas de marketing y comercializacion,

orientadas a la generacion de resultados medibles,

GENERAL alineados con los objetivos del negocio y el

comportamiento real del cliente.

OBJETIVO ESPECIFICOS

« Comprender los fundamentos del marketing estratégico orientado a
resultados.

* Analizar al cliente y su proceso de decisiéon de compra.

« Definir un posicionamiento estratégico claro y disefar estrategias de
marketing alineadas a objetivos comerciales.

* Integrar marketing y ventas en una sola estrategia mediante la seleccién y
ejecucion de tacticas efectivas.

* Mediry optimizar resultados a través de indicadores clave de desempeiio.




CONTENIDO

1. Fundamentos del marketing aplicado

Actualizaciéon de conceptos clave, enfoque en resultados, conexiéon entre marketing y

ventas. Estudio de casos reales.

2. Fundamentos y Definicién Estratégica: Introduccién al Canva y Creacién de
Brief de Cliente

Uso de herramientas clave para identificar al cliente ideal, necesidades,

comportamiento de compray mercado.

3. Propuesta tnica de venta

;Coémo construir ofertas atractivas que conecten con el cliente?

4. Brandingy posicionamiento “Creacion de Marca”

Elementos de marca, percepcién del cliente y coherencia en la comunicacién.

5. Estrategias de comunicacién y contenido

Disefio de mensajes, canales y contenido orientado a captar clientes.

6. Canales digitales y herramientas de marketing

Redes sociales, plataformas digitales y herramientas accesibles para promocién.

7. Estrategia de ventas, embudo de ventas y conversion.

Atraccidn, interés. Decisidon y accién. ;Como generar ventas reales y efectivas?.

8. Seguimiento y fidelizacién de clientes.

Estrategias de retencidon, experiencia del cliente y recompra.

9. Meétricas y toma de decisiones

Indicadores clave para evaluar resultados y optimizar estrategias.

DIPLOMA

La Universidad otorga el diploma de participacion a quienes hayan asistido a por lo
menos el 80% de las clases programadas dentro del curso. Los participantes que
aprueben el curso podran descargar su certificado digital en un plazo de 15 dias
después de la finalizacién.

INFORMACION IMPORTANTE o

El Centro de Educacion Continua, se reserva el derecho de
cancelar o reprogramar las actividades académicas que no relinan
el cupo minimo de participantes. Los estudiantes del Centro de
Educacién Continua  estdn sujetos a las normativas de la
Universidad (disposiciones, infracciones y sanciones).
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