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Asignacidn de recursos
Cronograma de actividades
Establecimiento de responsables
Indicadores de gestion

> Papel de la Empresa de Ingenieria en la Economia
>  Problemdtica y proyecciones del sector
» Reconceptualizacion de la Empresa de Ingenieria
EL PROCESO DE PLANEACION > Detemnaaop del _marcglestrateglco
> El qué hacer: identificacién de metas y logros
EN LAS EMPRESAS DE L A
. »  Determinacion de Objetivos y justificacion
INGENIERIA P

» ldentificacion de procesos

(8 horas) >
>
>
>

La ley del cambio.
Razones del Cambio.

Las Diez leyes del cambio.
El cambio al Siglo XX

CONCEPTOS Y ALCANCES DEL
CAMBIO - EVOLUCION DE LA

PRACTICA DEL MARKETING - -Tendencias en el comportamiento de los Mercados
CONCEPTO ACTUAL Macro tendenciaspal nuevo milenio
APLICADO A MERCADOS . . ’
- la nueva misidn del Marketing
INDUSTRIALES. -Los principios del Marketin
(8 horas) princip 9.

-Las 28 claves del Marketing Industrial.

- Productos tangibles e intangibles
- (aracteristicas de los bienes y de los servicios

COMPOSICION Y ANALISIS DE Pardmetros para mercadeo de bienes y/o sericios

LA ESTRUCTURA DEL - Conceptos basicos de mercadeo de semicios de ingenieria
MERCADO EN SERVICIOS DE - (aracterizacion de los usuarios y clientes
INGENIERIA - Estudio de la competencia
(8 horas) - Andlisis de los proveedores y distribuidores

- Condiciones del sector productivo

MODULO 4

Valoracién diagnéstica

Objetivos de la investigacién
Determinacidn de la poblacidn objetivo

El proceso investigativo

Fuentes de Consulta

Planeacion de la toma de informacion
Disefio de instrumentos para la toma de informacién
Recopilacion y andlisis de la informacién
Anélisis e interpretacion de la informacién
El sistema de informacion para mercadeo
- Conclusiones y recomendaciones

DISENO METODOLOGICO
PARA LA INVESTIGACION DE
MERCADOS EN INGENIERIA
(18 horas)

VVVVVVVVVVYY

VARIABLES DE MERCADEO Y

ESTRATEGIAS DE »  Senicio como producto intangible
MERCADEO PARA SERVICIOS »  Portafolio de productos y semvicios
DE INGENIERIA > Escalamiento de los precios y tarifas
(16 horas) > Publicidad, promociones y propaganda
>

Los canales de distribucién y la red de distribucion
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»  Elsenicio al cliente como estrategia competitiva
»  Mezda estratégica de Mercadeo

MODULO 6

Intemet

Venta Consultiva

Venta extema

Venta de mostrador

La Televenta

Trade marketing

Key account management

MODULO 7- 12 horas

LA VENTA INDUSTRIAL COMO ESTRATEGIA
> las cualidades claves del éxito.
> Las nuevas funciones del vendedor profesional Industrial como estratega y Administrador.

> Elantiguo concepto del Telemarketing
> Que es el Call Centeryel Contact Center: aplicaciones practicas en productos industriales.
»  Comercio Electrénico. Marketing en Redes Sociales: recursos campanas, planes de buscadores, posicionamiento
de marcas en las redes.
» Indicadores de eficacia en campanias.
TENDENCIAS Y NOVEDADES ; IAea”d‘j:;‘i‘r:gsrzlg‘c’i‘fndaaldes en marketing
EN MERCADEO Y VENTAS DE > Marketing uno a uno
SERVICIOS DE INGENIER'A - » Marketing de base de datos
MARKETING EN REDES »  Mercadeo directo integrado
SOCIALES — MARKETING X
DIGITAL > TeIemarketmg
oL »  Correo directo
(8 horas) >
>
>
>
>
>
>

LA VENTA INDUSTRIAL COMO > las técnicas mas recientes de negociacion de Productos y Senvicios Industriales. - Proceso SPIN.
ESTRATEGIA .
> Elarte de vender soluciones
EL SISTEMA DE EL SISTE,MA DE.INFORMAFION DE .I\IIIARKETING COMO ESTRATEGIA
PP — > Qué es el sistema de informacién?
INFORMACION DE > Subsistemas de informacién en Marketin
MARKETING COMO \ \ aco g
ESTRATEGIA »  Elsistema de informacién intema
e > El Sistema de Inteligencia en marketing industrial
(16 Horas) > Sistema de investigacién de Marketing.
»  Proceso de investigacion de Mercados industriales.
> Sistema analitico de Marketing.

MODULO 8

Relacionados con el producto
Relacionados con el personal de contacto
Relacionados con el establecimiento

»  Momentos de Verdad
> Libreta de calificaciones del Cliente
> Matriz del senicio y ciclo de sewicio al cliente
EL SERVICIO AL CLIENTE > Asignacion de responsabilidades
COMO ESTRATEGIA > Gestion del semvicio
COMPETITIVA »  Tridngulo del servicio
(8 horas) »  Conceptualizacion sobre Valor Agregado

>
>
>
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MODULO 9

ESTRATEGIAS DE
MARKETING RELACIONAL Y
CRM
(8 horas)

VVVVVVVVVVVVVVVVVVYVYVYY

Marketing relacional
Conceptualizacién

Implementacién

Telemercadeo

Telemercadeo de entrada (Inbound)
Telemercadeo de Salida (Outbound)

Potencial del telemercadeo en la accion comercial

Programacidn de Actividades

Induccidn, capacitacion y desarrollo del personal de atencidn en telemercadeo

(all centery Contact center
- Comeo directo
(riterios para la seleccion del mensaje

(riterios para la seleccion del segmento objetivo

Disefio de instrumentos en correo directo

Anélisis y clasificacion de las bases de datos
Programacidn de actividades de correo directo

Medicidn y Evaluacidn de impacto

- Intemet

E- commerce

E- business

C.R-M. Customer relationship management

MODULO 10

EL PROCESO DE VENTA Y

ASESORIA COMERCIAL DE

SERVICIOS DE INGENIERIA:

Hacia una venta efectiva
(8 horas)

VVVVVY VVVVVVVYYVY

PLANEACION DE LA GESTION DE VENTAS

Proceso de Micro - segmentacion y micro - mercadeo
Conformacidn de las Unidades estratégicas de negocios
Configuracion de la base de datos de clientes

Mercadeo directo y proceso de ventas

Proceso de zonificacion y segmentacion del mercado

Determinacidn de ruteros
Distribucién de los presupuestos de ventas

DIRECCION Y SUPERVISION DE LA FUERZA DE VENTAS
Identificacion de los requerimientos de personal
Induccién, capacitacién y desarollo de la fuerza de ventas
Instrumentos de Control sobre la Fuerza de Ventas

Supenision de la Fuerza de ventas

Evaluacién de desempefio y productividad de la fuerza de ventas

EL PROCESO DE VENTA Y

ASESORIA COMERCIAL DE

SERVICIOS DE INGENIERIA:

Hacia una venta efectiva
(8 horas)

VVVVVVVVVVYVYVYYVY

La pre - venta

Presentacién personal

Comunicacion y Relaciones Humanas
Conocimientos preliminares

Planeacién de actividades

Alistamiento del puesto de trabajo

La venta

El Contacto

Presentacién personal y de la empresa
Identificacion de necesidades del cliente
Presentacion - demostracién del producto
Actividades de persuasién

Resolucidn de Objeciones

Ciere de la venta
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La post - venta
Documentacién de soporte
Entrega del producto
Seguimiento al cliente
Oferta de nuevos productos
Senicios post - venta
Venta, despacho y cartera

FORMULACION E
IMPLEMENTACION DEL PLAN

ESTRATEGICO DE MERCADEO

Y VENTAS PARA EMPRESAS
DE INGENIERIA
(8 horas)

VVVVVVVVYYYVY

Objetivos del plan de mercadeo

Marco estratégico

Estrategias de mercadeo

Técnicas de apoyo en mercadeo

Asignacidn de recursos

Identificacion y asignacién de responsabilidades
Requerimientos de capital

Presupuestos y andlisis de la inversién
Programacidn y Cronograma de actividades
Indicadores de control y evaluacién.

FORMULACION E
IMPLEMENTACION DEL PLAN

ESTRATEGICO DE MERCADEO

Y VENTAS PARA EMPRESAS
DE INGENIERIA
(16 horas)

YVVVYY

Concepto actual de Auditoria estratégica de Marketing, procesos, aplicacion de los test GAP
Proceso de planeacidn en Marketing INDUSTRIAL

Esquema AUDIPLAN

El plan estratégico

El plan de Marketing

Ejercicio grupal



