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now and let the warmth of these stories
envelop your heart.

2010

2019-12-05 Conocer el
marketing y las ventajas que ofrece. Adquirir
conocimientos sobre el funcionamiento del
inbound marketing. Identificar las fases del
proceso de compra por las que pasa el
comprador Saber en qué consiste el
marketing de contenidos: tipos y beneficios.
Conocer como funciona este marketing en
las redes sociales asi como las ventajas que
aportan estas. Tener claro el concepto de
3R y cémo
conseguirla. Saber proporcionar un buen
servicio post-venta

inbound

fidelizacion asi como las

online y las
consecuencias de no hacerlo. Conocer
herramientas de comunicacién con el cliente
y las ventajas que aporta cada una. Saber
como hacer un contenido viral. Conocer el
funcionamiento de SEO y SEMUD1. Cémo
atraer y hacer clientes 1. Introduccion 1.1.

Inbound Marketing. Concepto 1.2. Historia
del Inbound Marketing 1.3. Pilares del
Inbound Marketing 1.3.1. Atraccién del
trafico de posibles clientes a nuestra web
1.3.2. La conversién 1.3.2. La conversion
1.3.4. Fidelizacién de clientes 1.3.5. Analisis
para mejorar 1.4. Conclusién 1.5. Casos de
éxito del inbound marketing 1.5.1 Caso en
Reino Unido 1.5.2 La agencia espafiola de
marketing Increnta implementa el inbound
marketing y triplica la generaciéon de
oportunidades de venta UD2. Técnicas para
atraer trafico a nuestra web Introduccion 1.
Marketing de contenido 1.1. SEO 1.2. SEM
1.3. Tipos de medios del marketing de
contenidos 1.4 Beneficios del marketing de
contenidos 2. Redes Sociales. 2.1
Clasificacion de las redes sociales 2.2
Construyendo comunidad en las redes
sociales. 2.3 El éxito cuantitativo de una
campafa de social media 2.4 El rol de
influencer en redes sociales. 2.5 Fidelizacién
en redes sociales. UD3. Fidelizacién de
clientes 1. Introduccién 2. Concepto de
fidelizacién 2.1 Las 3R de la fidelizacién 3.
Servicio post-venta 3.1. Cémo proporcionar
un buen servicio 3.2 Consecuencias de un
mal servicio post venta 4. Twitter, el perfecto
canal de atencidén al cliente 5. Blog.
Concepto 5.1 Caracteristicas del blog 5.2
Anatomia de un blog 5.3 Tipos de blogs 6.
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Prescriptores de la marca 6.1. Marketing viral
6.2 ;Como conseguir que un contenido se
haga viral? 6.2.1 Ejemplos de campafas
virales 7. Email marketing 8. SEO y SEM 8.1
SEO 8.2 SEM Conocer el inbound marketing y
las ventajas que ofrece

2013-09-17 El incremento creciente de la
competencia en los mercados hace que la
busqueda de la lealtad del cliente sea uno de
los objetivos prioritarios de cualquier
organizacion preocupada por la innovacién
que ayude a conseguir mejores resultados
empresariales, para lo que es clave el disefio
de estrategias de fidelizacion que sean
capaces de alinearse con los intereses de los
consumidores. Sin duda, una buena gestiéon
de los programas de fidelizaciéon de clientes
dard a la empresa una ventaja competitiva,
ademas de aportar informacién muy valiosa
sobre los gustos, las actitudes y el
comportamiento de los consumidores. Asi, la
gestion de un programa de fidelizacién desde
un enfoque proactivo, apoyado en una
correcta gestidon de las bases de datos de
clientes, se convertird en un instrumento de
gran valor. En esta obra, partiendo del
concepto de lealtad, se expone la evolucidén
de la estrategia de fidelizacion de clientes
desde la orientacién al mercado hasta el
planteamiento 360 grados. En el libro se
analizan los aspectos clave de los programas
de fidelizacién de clientes (mecanismos de
implantacion, ti- pos, etc.) y se estudia el
papel de las bases de datos en la
personalizacién de la oferta. En el desarrollo

del texto se ha buscado la interaccion entre
la teoria y la practica, lo que ayuda al lector
a conseguir una mejor comprensién de los
términos que se utilizan y su aplicacion. El
incremento creciente de la competencia en
los mercados hace que la b squeda de la
lealtad del cliente sea uno de los objetivos
prioritarios de cualquier organizaci n
preocupada por la innovaci n que ayude a
conseguir mejores

2001

2019-11-21 « Conocer el inbound
marketing y las ventajas que ofrece.
Adquirir conocimientos sobre el

funcionamiento del inbound marketing.
Identificar las fases del proceso de compra
por las que pasa el comprador * Tener
consciencia de la importancia del comercio
electrénico. * Saber cémo optimizar el
proceso desde que el usuario afade un
producto al carrito hasta que el pedido le
llega. » Conocer las claves para satisfacer
todas las necesidades de los usuarios.
UD1.Cémo atraer y hacer clientes en internet
1. Introduccién 2. ;Que es el inbound
marketing? 2.1. Historia del inbound
marketing 2.2. Cémo funciona el inbound
marketing 3. Conclusién 4. Casos de éxito
del inbound marketing 4.1 Caso en Reino
Unido 4.2 La agencia espafnola de marketing
Increnta implementa el inbound marketing y
triplica la generacién de oportunidades de
venta UD2.Técnicas para atraer trafico a
nuestra web 1. Introduccién 2. Marketing de
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contenido 2.1 Tipos de medios del marketing
de contenidos 2.2 Beneficios del marketing
de contenidos 3. Redes Sociales. 3.1
Clasificacion de las redes sociales 3.2
Construyendo comunidad en las redes
sociales. 3.3 El éxito cuantitativo de una
campafa de social media 3.4 El rol de
influencer en redes sociales. 3.5 Fidelizacion
en redes sociales. UD3.Ecommerce. Canales
de venta o difusion 1. Introduccién. 2. La
importancia del comercio electrénico. 2.1
Mobile commerce. 2.2 La experiencia del
usuario en la web (UX/Ul) 3. Proceso de pago
sencillo - el carrito de la compra 3.1
Optimizar el carrito de la compra. 4.
Proveedores de reparto. 4.1 Factores para
escoger una empresa de
UD4.Fidelizacion de clientes 1. Introduccion
2. Concepto de fidelizacion 2.1 Las 3R de la
fidelizacién 3. Servicio post-venta online 3.1.
Cémo proporcionar un buen servicio 3.2
Consecuencias de un mal servicio post venta
4. Twitter, el perfecto canal de atencién al
cliente 5. Blog. Concepto 5.1 Caracteristicas
del blog 5.2 Anatomia de un blog 5.3 Tipos
de blogs 6. Marketing viral 6.1 ;Cémo
conseguir que un contenido se haga viral?
6.2 Ejemplos de campafas virales 7. Email
marketing 8. SEO y SEM 8.1 SEO 8.2 SEM
UD5.Campafna de Inbound marketing 1.
Introduccién 2. Pasos para la creaciéon de una
campana de Inbound marketing 2.1. Definir
qué es un buyer persona 2.2. Estudiar el
buyer’s journey. 2.3 Disefar el sales process
2.4 Trazar una estrategia de contenidos 2.5
Captacién de trafico 2.6 Convertir el trafico

reparto.

en registros 3. Priorizacién de acciones para
comenzar un proyecto 4. El equipo 5.
Tecnologia Conocer el inbound marketing y
las ventajas que ofrece Adquirir
conocimientos sobre el funcionamiento del
inbound marketing Identificar las fases del
proceso de compra por las que pasa el
comprador Tener consciencia de la

2010-05-12 La calidad ya no se limita a
cumplir con wunos atributos o beneficios
basicos de un producto o servicio (que se
consideran naturales). No es tanto el QUE se
cede a cambio de un precio, sino el COMO se
entrega, lo que influye en la percepcion de
valor.
convertido en los ultimos afios en una
quimera y en una utopia, de la que todo el
mundo habla, pero pocos la han visto. Y sin
embargo, existe. Algunas empresas han
logrado recurrencia de sus clientes, via
satisfaccién y enriquecimiento emocional de
la relacién. Menos puntos, mas carifio y
emociones. Esa parece haber sido la
moraleja que nos ha ensefado el mercado
en los Ultimos afos. Calidad, calidez y precio
justo. Experiencias dignas de ser contadas.
Empleados CRM adecuado vy
segmentacion con base tecnoldgica. ;Qué es
en realidad lo que influye de verdad en la
fidelizacién de
aspectos se analizan de forma minuciosa en
este libro de Juan Carlos Alcaide. Un texto
muy didactico, donde se sigue un mismo
esquema en todos los capitulos: una
introduccién consistente en un recordatorio

La fidelizacion de clientes se ha

fieles.

la clientela? Todos esos
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de lo visto en el anterior capitulo, el
desarrollo de la tematica y finalmente unas
conclusiones seguidas por un apartado de
ejemplos, casos y vivencias que ilustran la
teoria. Juan Carlos Alcaide es socidlogo
especializado en Marketingy consultor desde
hace veinte anos. Es profesor de ESIC y otros
centros de formacién directiva desde hace
varios lustros. Dirige la consultora MdS
(www.marketingdeservicios. com) y ha
trabajado en mas de cien empresas lideres
en proyectos de fidelizacién, servicio vy
gestién de clientes. INDICE Planteamientos
basicos: el trébol de la fidelizacién.-
Informacion del cliente.- Marketing interno.-
Comunicacidn.- Gestion de la experiencia del
cliente.- Incentivos y privilegios.- Bibliografia.
La fidelizaci n de clientes se ha convertido en
los Itimos a 0s en una quimera y en una utop
a de la que todo el mundo habla pero pocos
la han visto Y sin embargo existe

2016-02-19 La fidelizacién de clientes se
ha convertido en los Ultimos afios en una
quimera y en una utopia, de la que todo el
mundo habla, pero pocos la han visto. Y sin
embargo, existe. Algunas empresas han
logrado recurrencia de sus clientes, via
satisfaccién y enriquecimiento emocional de
la relaciéon. Menos puntos, mas carifio y
emociones. Esa parece haber sido la
moraleja que nos ha ensefado el mercado
en los Ultimos afios. La calidad ya no se
limita a cumplir con unos atributos o
beneficios basicos de un producto o servicio
(que se consideran naturales). No es tanto el

qué se cede a cambio de un precio, sino el
coémo y cuando se entrega, lo que influye en
la percepcion de valor. Calidad, calidez y
precio justo. Experiencias dignas de ser
contadas. Empleados fieles. CRM adecuado y
segmentacion con base tecnoldgica. ;Qué es
en realidad lo que influye de verdad en la
fidelizacién de la clientela? Todos esos
aspectos se analizan de forma minuciosa en
este libro de Juan Carlos Alcaide. Un texto
muy didactico, donde se sigue un mismo
esquema en todos los capitulos: una
introduccidn, el desarrollo de la tematica y
finalmente unas conclusiones seguidas por
un apartado de ejemplos, casos y vivencias
que
clientes se ha convertido en los Itimos a 0s
en una quimera y en una utop a de la que
todo el mundo habla pero pocos la han visto

ilustran la teoria. La fidelizaci n de

2009

2010-01-28

2007-11 Marketing y servicios para
rentabilizar la lealtad. Con los afos, los
conceptos y enfoques de gestion empresarial
deben reinventarse a si mismos para que
puedan aplicarse a las nuevas y futuras
situaciones. Estas ideas
empresariales influirdn directamente en la
forma de hacer empresa de los nuevos
directivos. M rketing y servicios para
rentabilizar la lealtad

nuevas
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2011 No se trata de pasar del marketing
transaccional “tengo un producto, ;a quién
se lo vendo?”, al del marketing relacional
“tengo un cliente, ;cdmo y qué le vendo?”,
sino a “tengo un cliente, ;cdmo puedo
ayudarle?”... El tener clientes satisfechos, ya
no es lograr
sentimientos y conductas de lealtad,
desarrollando programas de fidelidad. El
marketing de fidelizacién va mas alla del
servicio, la comunicacién, la relacién o un
CRM; se trata una actitud proactiva de una
empresa por encontrar y desarrollar vinculos
afectivos duraderos con sus clientes, para
que sientan el producto o servicio como algo
propio y quieran contribuir a su crecimiento y
supervivencia. S6lo mediante esta filosofia y
estrategia se obtienen organizaciones
competitivas, sostenibles y rentables. Pero
casi todos los estudios sobre el tema, se han
escrito en y para otras realidades,
describiendo y analizando principios,
herramientas y metodologias muchas veces
de dificil aplicacién en nuestras naciones; se
han copiado tacticas, estrategias y
programas de los paises desarrollados que
no siempre tienen aplicacion practica a las
condiciones existentes en América Latina,
porque los comportamientos, procesos,
creencias, valores y/o expectativas son
diferentes. Precisamente el gran aporte del
libro del doctor Schnarch es la forma en que
analiza estos conceptos bajo una perspectiva
latinoamericana, presentando el marketing

suficiente: es necesario

de fidelizacion como la Unica forma de
obtener clientes satisfechos, leales y
rentables. Precisamente el gran aporte del
libro del doctor Schnarch es la forma en que
analiza estos conceptos bajo una perspectiva
latinoamericana presentando el marketing
de fidelizaci n como la nica forma de obtener

clientes satisfechos

2007-02 Sabemos que el principal
sustento de cualquier empresa es el cliente
y, por lo tanto, ésta debe saber interactuar y
responder ante el mismo hasta llegar a
conseguir su fidelizacién. De este modo,
conseguira satisfacer las demandas vy
expectativas del cliente, y asimismo podra
asegurar e incrementar sus ventas. Toda
persona que crea que la obtencién de un
cliente es una tarea facil, se equivoca. Sera
necesario conocer las estrategias para no
sélo conseguir un cliente, sino también para
asegurar su persistencia y asiduidad en la
compra de un producto. Por medio de este
material didactico, que Ideaspropias Editorial
pone a su alcance, podra profundizar e
introducirse en la venta personal y en la
direccién de ventas. Estas pautas se
exponen de cara a la consecucion del
objetivo principal de este manual, es decir, la
fidelizacién del cliente. Estas pautas se
exponen de cara a la consecuci n del
objetivo principal de este manual es decir la
fidelizaci n del cliente



