ANALISTAEN
RENGLON UNO MARKETING Y VENTAS

CAPACITACION A DISTANCIA 262, Edicidn

_ - Curso Online
25 anhos de experiencia en

formacion y capacitacion

@ OBIJETIVOS

Brindar a los participantes, una sélida formacidén en las areas de ventas, marketing, atencion al
cliente, y marketing digital. El mercado actual requiere de personal con conocimientos
exaustivos de estas tematicas, que haga la diferencia con relacion a nuestros competidores. Se
busca brindar herramientas que se adecuen a las nuevas realidades para desempenarse en el
area de marketing, ventas, atencion al cliente y marketing digital de una organizacién privada o
publica o emprendimiento personal. Las materias que contiene el mismo son las mas
actualizadas y especificas sobre la tematica, finalizando con el desarrollo de un plan de
marketing.

"5( METODOLOGIA

Curso Online, teodrico-practico. Intensa actividad practica con ejercicios de aplicacién, para
favorecer la rapida incorporacién de los conceptos. Las clases quedan grabadas a disposicion de
los estudiantes.

{T :A QUIEN ESTA DIRIGIDO?

El Diploma Analista en Marketing y Ventas, esta dirigido a todas aquellas personas vinculadas al
area comercial de empresas industriales, comerciales y de servicios: Jefes, Supervisores de
Ventas, Vendedores, o quienes aspiren a serlo. Personas que traten con el publico ya sea
personalmente o por teléfono. También es apropiado para aquellas personas que quieren iniciar
su actividad en el area comercial.

©

A" CERTIFICACION

Diploma: Analista en Marketing y Ventas.
Se entrega en formato digital con codigo QR que certifica su veracidad.
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1 INICIO, DURACION Y FRECUENCIA

Modalidad Duracion Inicio Frecuencia Horario
Online por meses Lunes,
S Marzo de 2026 miércolesy 19a20:30h
Zoom 51 horas de capacitacion .
jueves
Online
. L. A demanda A demanda A demanda A demanda
Asincronico

Las clases por Zoom son en vivo en dias y horarios determinados, 100% online, con interaccion entre docentey
alumnos.
Las clases Asincronicas se ven grabadas, respetando el ritmo de cada participante y disponibilidad horaria.

CONTENIDO

Principios Esenciales
de Marketing

Técnicas para Excelenciaenla

Marketing Digital Optimizar sus Ventas Atencion al Cliente

. . Marketing de Importancia de la
Estrategias Exitosas . . . . . e .
de Publicidad Servicios y Neuromarketing y Inteligencia Artificial
L. y Fidelizacién de Neuroventas (1A) en el Marketing
Promocién . .
Clientes Digital

a8
—— COORDINADOR DOCENTE

Lic. Sergio Fraga, MBA

Licenciado en Sociologia por la Universidad de la Republica.

Posgraduado en Marketing por la Universidad Catélica del Uruguay.

M.B.A. - Master en Administraciéony Direccién de Empresas por la UDE — Universidad de la Empresa.
Es consultor de Marketing y Telemarketing desde hace 20 anos.
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TEMARIO

Principios Esenciales del Marketing

e Definicion.

e Marketing estratégico y operativo.

e Mercado.

e Tamano del mercado. Posicionamiento.

e Segmentacion. Niveles de segmentacion.

e Las 4 p. Producto, distribucion, pricing,
promocion.

e Marcas.

Excelenciay Calidad en la Atencidn al Cliente
e Laimportancia de un servicio de excelencia.
e Actitud, clave para el éxito.

e Técnicas que crean relacionamiento.

e Protocolo para recibimiento en el local.

e Tipologia de clientes.

e Manejo de clientes enojados.

e Lasclaves de un email efectivo.

e Lapresentacidnideal.

e Anticiparse a futuras preguntas.

e Proceso de la llamada de atencion telefonica.
e Lo que sedebe hacery lo que no.

e Exceder expectativas.

Estrategias Exitosas de publicidad y promocion

e Publicidad. Caracteristicas y objetivos
principales.

e Tiposde publicidad.

e Presupuesto. Mensaje. Medios.

e Promocion de ventas.

e Objetivos de la promocidn de ventas.

e Tiposde promociones:
Muestras / degustaciones. Cupones. Regalos.
Premios (concursos, sorteos, juegos). Prueba sin
costo.

e Marketing directo.

e Delamasaalcliente personalizado.

e Diferencias entre el marketing directo y el
marketing general.

e Ventajas del marketing directo.

e Relaciones publicas.

e Principales herramientas.

e Eventos. Publicaciones. Noticias. Conferencias

RenglénUno Capacitacién - www.ru.edu.uy -

Neuromarketing y Neuroventas - Como venderle

a la mente del consumidor

e Fundamentos de neurociencia aplicados al
marketing.

e Qué es neuromarketing.

e Como funciona el cerebro. Tres niveles
cerebrales.

e ;Porqué realmente compramos?

e Consejos de la neurociencia para vender mas.

e Lasemociones en latoma de decisiones.

e Loscolores, los oloresy los sonidos.

e Estructura de un speech de neuroventas.

e Aplicaciones del neuromarketing.

Técnicas de Excelencia en Ventas

e ;Qué debe conocer un vendedor profesional?

e Técnicas de ventas efectivas.

e Elproceso de laventa. Senales de compra.

e Como llamar la atencién del consumidor en los
primeros 30 segundos.

e Manejo efectivo de las objeciones.

e Los mejorescierres de ventas.

e Venta de productos adicionales.

e Reactivacion de clientes inactivos.

Marketing en Empresas de Servicios y

Fidelizacion del Cliente

e Caracteristicas de los servicios.

e Servuccion.

e Elementos del sistema de servuccion.

e Las horasde laverdad.

e Elpersonalde contacto.

e ElcasoDisney.

o Estrategias de fidelizacion.

e Fidelizacion transaccional vs. Fidelizacion
emocional.

e Lasnuevas herramientas de fidelizacion.

e Como desarrollar un programa de fidelizacion.

TELEFONO: 2904.2245 — WHATSAPP: 099.88.25.25




Marketing Digital
Introduccion al marketing digital

e Quées.

e Propuestadevalor.

e Buyer persona.

e Momento 0 de la verdad.

Paginas web

e Tener presenciaen laweb.

e (Como crear tu Perfil de empresa en Google.
e (Comoyddnde armar una pagina Web.

e Estructura de un sitio.

e Dominios.

e Landing Pages.

Proceso de compra del consumidory embudos

deventa

e Descubrimiento / Reconocimiento /
Consideracion / Decision.

e Embudos de venta efectivos.

Marketing de contenidos

o Nadie le compra a quien no conoce:

e ;Como entregar valor antes de vender?
e Lead Magnets.

Redes sociales

e Encualesredes debe estar tu negocio.

e Como armar una pagina exitosa de empresa
en Instagram, Facebooky LinkedIn.

¢ Analizaremos en profundidad las estrategias
comercialesy las caracteristicas de cada una
de estas redes sociales.

¢ Herramientas para gestionar todas las redes.

Programas para disefiar tu contenido.
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SEO - Mejoramiento de la posicion web en Google.

¢ Como llegar a las primeras posiciones en Google?
e Estructura de palabras clave.

e ;Como trabajar el posicionamiento en los
buscadores?

e Herramientas para ranquear tus palabras claves.

Email marketing

e Como utilizar el email para adquirir nuevos clientes,
desarrollar la relacion con los actuales, crear
lealtad, interactuar con los contactos, etc.

e Listas de suscriptoresy segmentacion: como
construir una lista de emails.

e Automatizacion de envios de emails

Publicidad digital

e SEM - Aprende cdmo poner avisos en internet.

e Nos basaremos y practicaremos pautando avisos en
GOOGLE ADSy FACEBOOK ADS. CPC, CPM, CPA.

e Remarketing.

e Whatsapp Business.

Analiticas web

e Lo que no se mide, no existe.

e ;Como medimos los resultados?
e Analizamos Google Analytics 4.

Importancia de la Inteligencia Artificial (IA) en el
Marketing Digital
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COSTO DEL CURSO, DESCUENTOS Y FORMAS DE PAGO

COSTO CON
COSTO HABITUAL

FORMAS DE PAGO DEL CURSO 25% DE DESCUENTO
hasta el 12 de diciembre
Tarjeta de Crédito Total: $ 22.000. Hasta 12 Cuotas de $ 1.375.

(Total: $ 16.500)

Contado

$ 14.300.
35% de descuento

HASTA EL 12 DE DICIEMBRE

PARA LAS INSCRIPCIONES ANTICIPADAS

Costo para alumnos con Vouchers de INEFOP - $ 22.000.
La diferencia entre este costo y el voucher que otorga Inefop ($ 16.000) es de $ 6.000.
El alumno podré financiar los $ 6.000 con Renglén Uno hasta en 4 cuotas de $ 1.500 cada una.

. IMPORTANTE

El area académica del Instituto podra, si lo considera pertinente, cambiar o ajustar los contenidos, cargas horarias y
metodologias de los cursos, para el normal, o mejor desarrollo de las actividades o la actualizacion de los mismos.

La confirmacion de los cursos en los horarios y grupos ofrecidos esta sujeta a un nivel minimo de inscripciones que
habiliten su funcionamiento, determinado por Renglén Uno. En el caso de no haber la cantidad de inscriptos necesarios

parainiciar los cursos, una vez cancelada la actividad, se devolvera el dinero a quienes hubiesen pago la inscripcion.

El Titulo se entregara a quienes asistan a todas las materias que componen el Diploma, con una asistencia superior al
75% y aprueben las evaluaciones que se realizan durante el curso.

Los gastos con capacitacion de dependientes de empresas, son pasibles de deduccién en la liquidacion del IRAE.

Inscriptos en el Registro Unico de Entidades de Capacitacion (RUEC) del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social N°
1336.

Inscriptos en el Registro Unico de Proveedores del Estado (RUPE).

Inscriptos en Instituto Nacional de Empleo y Formacion Profesional (INEFOP) N° 003.
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