
 
 
 

 
 

HERRAMIENTAS TECNOLÓGICAS AL SERVICIO DE LA 

GESTIÓN COMERCIAL DE CLIENTES 

(60 HORAS) 

TELEFORMACIÓN  

 

1.- MODELOS COMERCIALES PARA LA NUEVA ERA (12 HORAS) 

 

1. MERCADO Y COMPETENCIA 

2. SATISFACCIÓN DE CLIENTES 

3. LA CREACIÓN DE UN PRODUCTO DE ÉXITO 

4.         BRANDING EN LA RED 

 

2.- ATENCIÓN AL CLIENTE EN MEDIOS SOCIALES Y DIGITALES (12 HORAS) 

 

 

1. REDES SOCIALES. CONCEPTOS BÁSICOS 

2. LA FIGURA DEL COMMUNITY MANAGER 

3. REPUTACIÓN ONLINE Y GESTIÓN DE CRISIS 

4. ESCUCHA ACTIVA 

5. FOROS, CHAT Y CORREO ELECTRÓNICO 

6. SONDEOS DE MEJORA 

 

 

3.- CRM (12 HORAS)  

 

1. INTRODUCCIÓN 

2. FASES DEL PROCESO DE UN CRM 

3. BENEFICIOS Y VENTAJAS 

4. IMPLEMENTACIÓN 

5. ¿ESTÁ PREPARADA TU EMPRESA? 



6. ERRORES MÁS FRECUENTES 

7. CRM PARA SOLUCIONAR PROBLEMAS DE LA EMPRESA 

 

4.- FIDELIZACIÓN DE CLIENTES (12 HORAS) 

 

1. EVITAR EL ABANDONO 

2. FIDELIZACIÓN DE CLIENTES 

3. PSICOLOGIA DE VENTAS 

 

 

5.-PROMOCIÓN EN MEDIOS DIGITALES (12 HORAS) 

 

1. ¿POR QUÉ ES IMPORTANTE LA PROMOCIÓN? 

2. BÚSQUEDA ORGÁNICA 

3. PROMOCIÓN DE PAGO EN INTERNET 

4. PROMOCIÓN DE PAGO OFFLINE 

 

 


