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PROGRAMA SUPERIOR EUROPEO
MARKETING RELACIONAL

presencial

“El único programa que te capacitará en marketing relacional,
database marketing  y CRM”
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El Programa Superior Europeo de Marketing Relacional aborda las estrategias y técnicas 

indispensables para conquistar clientes, fidelizarlos, vincularlos a la marca e incrementar su 

valor. A través de la gestión de su conocimiento y la gestión avanzada de la relación con los 

clientes.
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Objetivos específicos

Durante el Programa Superior Europeo te formarás en profundidad en las disciplinas más 

avanzadas del MARKETING RELACIONAL:

ÅCAPTACIÓN Y FIDELIZACIÓN DE CLIENTES: aprenderás a crear y desarrollar 

estrategias de éxito para captar clientes, fidelizarlos, aumentar su valor,  vincularlos a la 

marca y convertirlos en prescriptores.

ÅCUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT: descubrirás cómo definir estrategias y 

programas de la gestión de la relación con los clientes a través de la gestión de las 

personas, procesos y las nuevas tecnologías disponibles.

ÅDATAMINING  y CUSTOMER INTELLIGENCE: sabrás cómo convertir los datos de los 

clientes en conocimiento para incrementar el valor de los clientes y la rentabilidad de la 

empresa.
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A quien va dirigido

Este Programa Superior Europeo está especialmente concebido para los 

profesionales o futuros profesionales que desean mejorar o consolidar su actividad 

de Marketing en Internet dentro del marketing, comunicación, tecnologías, 

publicidad y ventas:

ÅResponsables de las áreas de Marketing y Comunicación. 

ÅDirectores y jefes de Marketing

ÅJefes de producto

ÅResponsables de Gestión de Clientes

ÅResponsables de Publicidad. 

ÅResponsable de Tecnologías. 

ÅResponsables de Internet y Comercio Electrónico.

ÅResponsables y profesionales de desarrollo de negocio.

ÅProfesionales de agencias publicidad 

ÅProfesionales de marketing relacional 

ÅGerentes de PYMES.
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Metodología

Los Programas Superiores Europeos ICEMD tienen una metodología basada en la experiencia

y práctica de la selección de profesionales que forman parte del plantel de profesores de cada

Programas Superiores Europeos.

La duración del Programa Superior Europeo presencial es de 180 horas en versión fin de semana

los viernes de 17:00 a 22:00 y sábados de 9:00 a 14:00 h. Dependiendo del calendario festivo, es posible

que alguna clase se celebre en horario de tarde, para respetar el programa.

El Programa Superior Europeo está formado por tres módulos.

Cada Módulo tiene un Tutor. Un profesional responsable de la coordinación del programa. Para asegurarnos de que el programa

no sólo responde a la realidad actual empresarial sino que la estructura de éste es la más adecuada.

Los tres Módulos se desarrollan a través de sesiones en las cuales los profesores especialistas en cada materia y todos ellos

profesionales en activo, comparten con los alumnos las mejores prácticas de cada materia a través de casos, ejemplos y

ejercicios durante las sesiones.

Los alumnos de un Programa Superior Europeo ICEMD tendrán el apoyo de un Aula Virtual. A través de él tendrán acceso a

recursos de ayuda para un mejor aprovechamiento del Programa Superior Europeo. Como son documentación extensa en

formato digital, la documentación de los ponentes en formato digital, bibliografía recomendada, participar en foros y la posibilidad

de hacer preguntas a los ponentes fuera de las sesiones.

http://www.photos.com/en/search/close-up?eqvc=1307146&oid=3663927
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Metodología

Con el fin de que el alumno tenga la oportunidad de poner en práctica lo aprendido en el Programa Superior Europeo, los alumnos

realizarán en cada uno de los tres módulos un Proyecto. A tal efecto, al comienzo de cada módulo se entregará a los alumnos el

briefing del proyecto, así como la lista de compañeros de grupo para que lo puedan desarrollar desde el comienzo del módulo.

Durante cada módulo habrá sesiones de tutorías (workshops) de trabajo, orientación y seguimiento al proyecto. Para poder

trabajar el proyecto ïen parte- dentro del propio programa. En estas sesiones habrá una primera parte del tiempo dedicado a

solventar dudas generales. Posteriormente cada grupo seguirá trabajando con el fin de avanzar en su proyecto. El tutor irá hablando

con cada uno de ellos ayudándoles y orientándoles. En la tercera mitad del workshop el tutor reforzará conceptos a todos los

alumnos sobre aquellos aspectos que merezcan una mayor profundidad en base a lo detectado en su revisión de cada grupo.

El proyecto será entregado y presentado ante un tribunal de expertos al finalizar cada módulo en la Sesión de Presentación de

Proyectos en la cual /es estarán presentes todos los alumnos para que escuchen las presentaciones del resto de compañeros

como parte del aprendizaje de cada módulo.

De tal manera que el alumno de un Programa Superior Europeo pondrá en práctica lo aprendido a través de la realización de tres

Proyectos y seis Workshops.

Coincidiendo también con la finalización del módulo, los alumnos realizarán un examen tipo test, sobre la materia aprendida en el

curso a través del Aula Virtual.

El alumno del Programa Superior Europeo tendrá, además, como parte del programa la asistencia a una

MasterclassLiveXperience. Donde ponentes de primera línea compartirán visiones, reflexiones y prácticas sobre las disciplinas

que aborda el programa.
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Profesorado

El claustro de profesores se compone de los más destacados profesionales

en activo del Marketing Relacional, Directo e Interactivo, Comunicación y

Ventas.

Todos nuestros profesores son profesionales en activo que comparten con el

alumno la propia experiencia profesional que ponen en práctica cada día.

Si quieres conocer nuestro claustro de profesores visita nuestra página en la

siguiente dirección: www.icemd.com/profesores/

http://www.icemd.com/profesores/
http://www.icemd.com/profesores/
http://www.icemd.com/profesores/
http://www.icemd.com/profesores/
http://www.icemd.com/profesores/
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Titulación del Programa Superior

Diploma Superior del Programa Superior Europeo de Marketing Relacional

Otorgado conjuntamente por ESIC Business&Marketing School e ICEMD. 

Con el reconocimiento profesional de la Federación de Comercio Electrónico y Marketing Directo (FECEMD).

European Certificate in Database Marketing and CRM

Otorgado por The Federation of European Direct and Interactive Marketing (FEDMA).
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Máxima flexibilidad

Flexibilidad en tiempo

Para tu comodidad tienes hasta dos años para realizar los tres módulos y lograr la titulación 

del Programa Superior Europeo de Marketing Relacional.

Flexibilidad para realizarlo

Y ADEMÁS puedes elegir la modalidad de cómo realizarlos:

Å PRESENCIAL en las ciudades donde los impartimos o

Å A DISTANCIA en la modalidad ONLINE

Å o incluso una COMBINACIčN de ambas (Presencial/Online)
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Bolsa de trabajo

Los futuros graduados

tendrán acceso a las Bolsas de Trabajo ICEMD

Å BOLSA DE TRABAJO ICEMD: especializada en marketing relacional, directo e interactivo y call center.

Å BOLSA DE TRABAJO ESIC Business&Marketing School: con amplias oportunidades en el área del marketing, 

ventas y comunicación.

Å BOLSA DE TRABAJO FEDMA: Bolsa de trabajo paneuropea de FEDMA (Federation of European Direct and 

Interactive Marketing).

La suma de estas bolsas de trabajo complementarias representa para el alumno una oportunidad única en España 

y Europa para enfocar con máxima libertad su trayectoria profesional.



Haga clic para modificar el estilo de título del patrón

Página Á12

Programa

Módulo I - Captación y Fidelización de Clientes

ÅEstrategias de captación cualificada de clientes.

ÅEstrategias de fidelización y vinculación del cliente a la marca.

ÅLos fundamentos en la gestión de información: bases de datos, 

análisis y segmentación 

Åde clientes.

Å

ÅWorkshop.

ÅProgramas de Recompensa y Multisponsor.

ÅMétricas aplicadas a un programa de marketing relacional.

ÅCustomer Care: la atención y el servicio al cliente.

ÅLa aplicación del Marketing Relacional en peculiaridades 

sectoriales.

ÅOrdenación legal europea en el Marketing Relacional.

ÅWorkshop.

ÅExamen y Presentación de Proyectos. 

Módulo II - Customer Relationship Management

ÅPrespecto a la Gestión de la Relación con el cliente

ÅElementos fundamentales de un Sistema de Relación con Clientes

ÅOptimización en la Gestión de Información de Clientes

ÅOptimización en la gestión del Marketing Relacional

ÅWorkshop. 

ÅGestión del Contacto multicanal con el cliente: CRM en el Customer

Service.

ÅCRM en ventas: Iniciativas en la automatización de Fuerza de Ventas

ÅLa re-ingeniería de procesos adaptados al cliente

ÅSistemas de Información en la implantación de CRM

ÅLa re-organización de RRHH en CRM

ÅEstrategia de Implementación, Medición y Optimización del CRM

ÅWorkshop. 

ÅExamen y Presentación de Proyectos. 
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Programa

* Los objetivos de formación y el syllabus de cada curso son iguales tanto en su 

versión presencial como Online. En caso de observar una diferencia entre los 

esquemas del programa, ésta se debe tan sólo a la necesidad de adaptarse a la 

duración y casuística de cada modalidad. Los conocimientos adquiridos y la 

titulación son los mismos.

Módulo III - Datamining y Customer Intelligence

ÅCómo crear una base de datos de calidad.

ÅLas fuentes de información para enriquecer la Base de Datos.

ÅTécnicas para enriquecer el conocimiento de mi cliente.

ÅWorkshop. 

ÅLa investigación cualitativa, el análisis dinámico de datos y la 

investigación telefónica.

ÅLas técnicas de investigación, realización de encuestas  y análisis 

Online.

ÅSistemas de información de marketing.

ÅBases de datos relacionales.

ÅTécnicas de análisis y segmentación de clientes.

ÅEl Geomarketing las tipologías y su aplicación estratégica.

ÅEl aprendizaje de la experiencia del cliente.

ÅCómo crear un Cuadro de Mando Integral de Información.

ÅWorkshop. 

ÅExamen y Presentación de Proyectos. 
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Información y contacto

Infórmate de las próximas convocatorias y precios, así

como de las condiciones especiales y formas de pago de

este Programa Superior Europeo.

Tel. 91 351 50 94 

admisiones@icemd.com

www.icemd.com
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Avda. Valdenigrales, s/n - Pozuelo de Alarcón 28223 - Madrid  

Teléfono: 91 351 50 94 | Fax: 91 351 56 20 | info@icemd.com | www.icemd.com


