A DEUSTO
RAY FORMACION

CREACION DE EMPRESAS

Deusto Formacion es una iniciativa del Grupo Planeta para desarrollar un
nuevo concepto: cursos especializados de formacién continua, con servicio de
consulta online.

El objetivo de Deusto Formacion es capacitar a los profesionales en activo para
adaptarse al competitivo y exigente escenario laboral actual, e impulsar su
desarrollo profesional.

En respuesta a la constante demanda del mercado, y de las empresas, de
profesionales cualificados y en permanente actualizacion, Deusto Formacion
ofrece nuevas herramientas para adaptarse a las nuevas exigencias del mercado.

INDICE PRESENTACION:

- Objetivos

- ¢A quién va dirigido?

- Metodologia

- Servicios del Campus Online
- Programa detallado
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OBJETIVOS

Para emprender un negocio es necesario algo mas que conocer los conceptos de
la gestion empresarial. Requiere personas capaces de percibir una oportunidad
de negocio y apostar por ella. Con este curso de Deusto Formacién el alumno
desarrollara las habilidades necesarias para gestionar tanto sus capacidades
personales como las herramientas que el entorno ofrece para hacer triunfar la
empresa que quiera crear.

e Dispondra de los criterios fundamentales de gestibn que le permitiran
afrontar con garantias su proyecto.

e Desarrollara las etapas para la puesta en marcha de una empresa.

e Dominard, a partir de casos practicos, los conceptos de gestion de un
nuevo negocio para darle forma e identificar las oportunidades y riesgos a
los que se enfrenta.

ADWORDS Adicionalmente y como complemento aprenderas a trabajar

SEMINAR con Google AdWords el programa de referencia en
LEADER publicidad online con la Unica metodologia autorizada
Google oficialmente por Google.

Nanforibérica

Crece profesionalmente con Deusto Formacion

A QUIEN VA DIRIGIDO

Gracias a la estructura del curso, basada en modulos, este curso esta indicado
para personas que buscan objetivos distintos. Los intereses concretos del
alumno, le llevaran a profundizar mas en unos temas u otros. El curso de
Creaciéon de Empresas, esta pensado concretamente para:

e Personas que quieran emprender un negocio asi como profesionales
interesados en desarrollarlo dentro de la propia empresa.

e Responsables de Pymes que desean diversificar su actividad.

e Profesionales que han creado su negocio y que necesitan disponer de
herramientas que les ayuden a avanzar en el camino emprendido.

e Aquellos que quieran potenciar el nacimiento de negocios, su desarrollo y
Su expansion, entre otros.
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METODOLOGIA

El método pedagogico de Deusto Formacion tiene por objetivo la adquisicion de
conocimientos, y sobre todo, su aplicacién practica en el ambito laboral. El
método se adapta perfectamente a las circunstancias y capacidades de cada
alumno, ya que estas y su dedicacion marcaran el ritmo de aprendizaje.

A través de los materiales del curso, el uso del campus virtual y la atencién
personalizada de tu profesor lograras alcanzar tus objetivos. Independientemente
de tu nivel inicial, el método pedagdgico progresivo de Deusto Formacion te
garantiza el éxito en tu aprendizaje.

e Dispondras de apoyo complementario al curso a través del campus, con
acceso a la biblioteca, agenda de estudio etc.

e Te marcaras tus propios objetivos, e irds progresando de forma efectiva: no
hay pérdidas de clases o conocimientos.

e Dispondras del apoyo y seguimiento de un profesor personal, experto y
especializado en la materia, que responderd a tus dudas y preguntas en menos
de 24hr.

e Podras estudiar donde y cuando tu quieras: los cursos online se adaptan a tu
horario y ritmo, sin tener que desplazarte.

e Realizaras pruebas de evaluacion tras cada modulo del curso, a través del
campus online, con las que comprobaras tus progresos en la materia, tus puntos
fuertes, y tus areas de mejora.

e Recibiras un diploma acreditativo de Deusto Formacion tras la superacion de
todas las pruebas de evaluacion.
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CAMPUS ONLINE

Deusto Formacion propone un lugar de encuentro e intercambio entre todos los
estudiantes y profesores. Se trata de un espacio de consulta online, para
facilitarte el estudio y la comunicacion con el centro y el profesor, en cualquier
momento.

Dentro del Campus Online, los alumnos tienen a su disposicion un Buzén
Personal, desde el que podras realizar consultas administrativas (Peticion de
facturas, consulta de cuotas, modificacion de datos, etc.), técnicas o
pedagogicas, que tu profesor te respondera en menos de 24hrs.

El Campus dispone también de un acceso a las pruebas de evaluacion de
manera comoda y rapida. Podras comprobar tu progreso, obtener correcciones y
comentarios de tu profesor personal, y acceder al Expediente Académico,
donde encontraras todas las pruebas de evaluacion realizadas

Dispondras de una Agenda, para que puedas planificar el ritmo de aprendizaje
deseado con el fin de realizar el curso en el tiempo previsto.

Ademas, contaras con una variedad de recursos que complementan el temario
del curso:

e Biblioteca, donde encontraras material relacionado y enlaces de interés y
actualidad.

e Lecturas recomendadas, con resumenes bibliogréaficos.

e Casos de éxito: Articulos sobre las estrategias de las empresas de mas
éxito actual

e Tendencias: Articulos de actualidad, tendencias, nuevas corrientes...)

e El Profesional: Entrevistas a personas relevantes de diferentes dmbitos
sobre temas de actualidad.

Y para que estés permanentemente conectado y actualizado hemos creado una
comunidad virtual donde encontraras, entre otros:

e Foro: Espacio donde los alumnos pueden interrelacionarse y compartir
experiencias

e Blog: herramienta que permitira al alumno estar constantemente
actualizado a golpe de clic. Cada dia podra acceder a las noticias, videos,
articulos mas relevantes de la actualidad empresarial (blog empresa) y
nuevas tecnologias (blog TIC).

e Redes sociales: podras seguir las actualizaciones del blog directamente
en Facebook o Twitter, para tu mayor comodidad.

e Descuentos: Ofertas y descuentos exclusivos para los alumnos
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MATERIALES DEL CURSO

e Guia de Estudio
e 4 Mdbdulos en carpeta de anillas compuestos por 12 unidades didacticas
e 4 pruebas de evaluacion

e 4 CD-ROM interactivos complementarios de los modulos

ADWORDS
SEMINAR
LEADER CD Interactivo de Google AdWords para: Aprender
Google conceptos basicos, efectuar simulaciones y estimaciones de
Nanforlbési costes de una campafa de marketing online.

ESTRUCTURA Y CONTENIDOS DEL CURSO

El Curso se compone de 4 modulos, estructurados en 12 unidades didacticas.
Cada mddulo se completa con un CD-ROM interactivo sobre aspectos relevantes
del mismo.

Como Anexo se incluye un CD interactivo con un curso de Google AdWords que
contiene 6 unidades especificas.

La realizacidbn del Curso culmina con la obtencion del Diploma DEUSTO
Formacion.

Este diploma cuenta ademas con el sello que certifica la realizacion del curso de
Google AdWords con la Gnica empresa autorizada oficialmente por Google.

Médulo 1. La elaboracién del Plan de Negocio. Este moddulo se inicia
analizando los aspectos personales del emprendedor, las actitudes vy
competencias que debe tener ante la tarea de emprender. Se analiza también el
proceso innovador y de creacion de ideas para, a continuacion, describir y
analizar las fases que caracterizan a la creacion de una empresa y las tareas de
gestion fundamentales en cada fase.

A continuacion se desarrolla detalladamente el contenido del Plan de Negocio. Se
abordan los aspectos que debe incorporar un plan de negocio, como son la
redaccion del resumen ejecutivo, la presentacion eficaz del equipo promotor, la
definicion del mercado, la conceptualizacién del producto o servicio que se desea
ofrecer, la planificacion de marketing y ventas que debe ponerse en marcha, el
disefio de la organizacion y la definicion de su estructura, la planificacion de la
puesta en marcha del negocio y el analisis financiero.
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En dltimo lugar se estudia la busqueda de financiacion. Se tratan las diversas
fuentes de financiacién a la hora de crear una empresa, la forma mas apropiada
de llevar a cabo el acercamiento a cada tipo de financiador/inversor, asi como
algunos métodos de valoracion de empresas. Se incluye ademas un caso
practico completo, el caso ENERGETICS, una empresa de tecnologia de nueva
creacion que trata de poner en el mercado una innovacion: se desarrolla un plan
de negocio para esta empresa.

Médulo 2. Las formas juridicas de la empresa. Este modulo analiza las
principales formas juridicas en las que se puede organizar la actividad del
emprendedor como empresario.

Profundiza en los diversos tipos de sociedades (por ejemplo: sociedad de
responsabilidad limitada, sociedad nueva empresa, sociedad anoénima,
cooperativas, entidades de capital riesgo, grupos de sociedades, uniones
temporales de empresa, fundaciones, sociedades profesionales, etc.), ofreciendo
un amplio abanico de posibilidades con la finalidad de que el emprendedor pueda
acogerse a la forma juridica societaria que mas encaje con sus caracteristicas.

Médulo 3. Marketing estratégico y operativo para emprendedores. Este
modulo se inicia abordando uno de los aspectos importantes que todo
emprendedor debe tener en cuenta a la hora de desarrollar un negocio y crear
una empresa, que no es otro que el impulso de las ventas. El marketing es sobre
todo una cuestion de metodologia y se hace mas importante en este caso porque
el emprendedor se encuentra en una fase critica de su proyecto. La comprension
correcta del concepto de marketing y su aplicacibn sistematica son
fundamentales para la consecucion de los objetivos de la empresa, haciendo
especial hincapié en los correspondientes al mercado y las ventas.

Se analiza el significado del marketing para el emprendedor, asi como los
principales aspectos y herramientas que debe emplear para posicionarse en el
mercado. Se estudian con detalle todos los aspectos relevantes: el marketing mix,
la investigacion y segmentacion de mercados, el andlisis del entorno y el
posicionamiento. A continuacion se trata en profundidad la realizacion del plan de
marketing que es una herramienta basica de gestion para el emprendedor.

Como en el médulo anterior, para facilitar el aprendizaje se ha desarrollado en
paralelo a los temas que se van tratando, un caso practico, el caso NOVALTA,
empresa de nueva creacion que agrupa a varias cooperativas productoras de
vino, que pretenden lanzar una nueva marca al mercado.

Mddulo 4. La organizacién comercial y de ventas. Este mddulo se centra en el
analisis de otra de las variables fundamentales del proceso emprendedor: la
organizacibn de ventas. La venta es uno de los aspectos que no se
subcontratara, y que recaera en el emprendedor o en las personas que éste
contrate para esta labor.
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El médulo aborda los principales aspectos relacionados con la venta. Se va
desde la vision global del area de ventas al detalle de la gestion del cliente.
Inicialmente se analiza el contenido del trabajo que el emprendedor debe tener
en cuenta a la hora de desempefar la funcion de la direccibn comercial y de
ventas. También se describe el perfil detallado de lo que debe ser un buen
vendedor. Por ultimo, se tratan las caracteristicas peculiares de la venta de
servicios o productos para empresas y venta por Internet.

Como en el resto de médulos, para facilitar el aprendizaje se desarrolla un caso
practico completo a lo largo de las unidades didacticas. Se trata de la empresa
PLANTER, dedicada a la comercializacion de espacios de publicidad exterior.
Posteriormente, se estudia la organizacion y planificacion del area de ventas. En
concreto, respecto a la organizacion se tratan las funciones y estructura de la
organizacion comercial. Respecto a la planificacion, se analiza como establecer
objetivos de venta, la elaboracion del correspondiente plan de ventas, asi como la
definicion del sistema de informacion y control de las mismas. Se describen
ademas algunas técnicas aplicables para la determinacibn de precios y
margenes.

Finalmente, se estudia con todo detalle la actividad del vendedor a través del
analisis de las fases de la venta, la negociacion, la refutacion de objeciones y la
posventa. Todas las situaciones vienen reflejadas con ejemplos préacticos de
venta referidos al caso PLANTER.

Asimismo, en cada unidad didactica se incluyen 2 series de Ejercicios de
Seguimiento, que el alumno debe realizar a través del Campus Virtual. El profesor
le corregirAd estos ejercicios y le comentard las observaciones pertinentes,
también a través del Campus Virtual. Estos ejercicios son evaluables y
constituyen una Guia sobre la marcha del curso y el aprendizaje del alumno.

En cada uno de los 4 modulos se incluye una prueba de evaluacién que el
alumno debe realizar y enviar al Centro para su correccion y evaluacién. Igual
gue para los Ejercicios de Seguimiento, debe hacerlo por Internet a través del
Campus Virtual.

La realizacion del curso culmina con la superacion de estos Ejercicios de
Seguimiento y de las 4 pruebas de evaluacion y la obtencién del Diploma Deusto
Formacion.

Anexo: CD Interactivo Google AdWords

El Posicionamiento en Buscadores es la técnica fundamental en toda campafia
de marketing online debido a que permite la maxima segmentacion del publico,
controlar el gasto perfectamente y hacerlo de manera dindmica. Con este CD
podras crear, planificar, administrar y optimizar una campafa en Google
AdWords.
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PROGRAMA
Médulo 1. La elaboracion del Plan de Negocio

Unidad didactica 1. EI emprendedor: conceptos, desarrollo de la idea de negocio
y caracteristicas fundamentales

= El emprendedor
-El proceso innovador. Desarrollo de la idea de negocio
-Perspectiva de desarrollo de una empresa. El proceso emprendedor

Unidad didactica 2. Desarrollo del Plan de Negocio

Desarrollo del Plan de Negocio
Contenido del Plan de Negocio
Idea de producto y servicio

El mercado

Ventas y Marketing

La organizacion

La financiacion

Analisis financiero

Unidad didactica 3. La basqueda de financiacion y Caso practico Energetics

» La busqueda de financiacién
-Fuentes de financiacion
-Acercamiento a los inversores

= Caso practico Energetics

= Bibliografia

Médulo 2. Formas juridicas de la empresa
Unidad didactica 1: Formas juridicas de la Empresa (l)

Empresario Individual

Sociedad Civil

Comunidad de bienes

Sociedad Colectiva

Sociedad Comanditaria Simple
Sociedad Comanditaria por acciones
Sociedad de Responsabilidad Limitada
Sociedad Nueva Empresa

Unidad didactica 2. Formas Juridicas de la Empresa (I1)
= Sociedad Andnima

Unidad didactica 3. Formas juridicas de la empresa (l11)
= Empresas de Servicios de Inversion
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Sociedades Laborales

Cooperativas

Sociedades de Garantia Reciproca
Entidades de Capital Riesgo
Asociacion de Cuentas en Participacion
Agrupacion de Interés economico
Uniones Temporales de Empresa
Fundaciones

Sociedades Profesionales

Bibliografia

Modulo 3. Marketing estratégico y operativo para emprendedores

Unidad didactica 1. Definicion de marketing, segmentacion y plan estratégico

Conceptos de marketing
Ambitos de actuacion
Investigacion de mercados
Segmentacién de mercados
Plan de marketing estratégico

Unidad didactica 2. El marketing operativo

El marketing operativo

-Factores que intervienen y Marketing Mix
Desarrollo del Plan de Marketing operativo
-Qué es el marketing operativo

-Ventajas

-¢,Como tiene que ser un plan de marketing?
Contenido del Plan

Producto y Precio

Competencia

Distribucién comercial

Diagnostico de situacion

Objetivos de marketing

Unidad didactica 3. Estrategias de marketing y cuentas de resultados

Estrategias de marketing

Comunicacion

-Principales soportes de comunicacion. Objetivos y publicidad
-Promocién de ventas

-Relaciones publicas

Marketing directo

Cuenta de resultados

Analisis de sensibilidades

Bibliografia
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Modulo 4. La organizacion comercial y de ventas

Unidad didactica 1. La direccién comercial

El Director Comercial

-El emprendedor y la direcciéon comercial
-Vias para la consecucién de ventas rentables
-Funciones del Director Comercial

El vendedor

-Cualidades basicas y especificas para ser gran vendedor
-Aptitudes para la venta y su desarrollo

-Roles a desempenar por el vendedor
Tipologia de ventas

-La venta de productos y servicios

-La venta en Internet

-Las ventas B2B

Unidad didactica 2. La organizacion y planificacion de ventas

La organizacion de ventas

-Las funciones del equipo de ventas
-Estructura del equipo de ventas

-Analisis de la carga de trabajo

-Cémo diseniar el territorio de ventas
Planificacion de ventas

-Determinacion objetivos de venta
-Desarrollo del plan de ventas

-Disefio del sistema de informacién comercial
Aplicacion del célculo comercial a la venta
-Méargenes comerciales

-Precios de venta

-Descuentos

Unidad didactica 3. Técnicas de venta, negociacion y postventa

Técnicas de venta

-Fases de la venta

-Como refutar las objeciones

La negociacion

-¢,Cuando empieza la fase de cierre?
-Técnicas de cierre

-Actitud ante el cliente una vez cerrada la venta
La postventa y fidelizacion de clientes
-Atencion al cliente en la postventa
-La fidelizacién

Bibliografia
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ANEXO: CD Interactivo Google AdWords

Unidad 1. Introduccion

= Introduccion a las herramientas de Google

» Los buscadores como herramienta publicitaria

= La publicidad en Google AdWords (Coste por Clic)
» Lared de contenido como herramienta publicitaria

Unidad 2. Planificacion de la campafia

» Investigar el mercado

= Marcar objetivos

= Segmentacion de mercado: la orientacion del anuncio

= Definir tipos de campafas en base al objetivo de ventas
= Conceptos clave en AdWords para disefiar un anuncio
» Planificacion presupuestaria

Unidad 3. Crear una campaifa

= Cbémo llegar a AdWords

= Seleccion de la version de la cuenta
= Seleccion de cliente por idiomas

= Seleccionar clientes por ubicacion

= Crear un anuncio de texto

= Crear un anuncio grafico

= Crear un anuncio de video

= Seleccionar palabras clave

= Establecer precios

»= Revisidn y registro

Unidad 4. Administrar una campafa

» La estructura de una cuenta de AdWords en base a la facturacion
» Configuracion de costes con Google AdWords por campafa

= Control de costes de camparfias

= Opciones de facturacién y pago

Unidad 5. Calidad, control y seguimiento

= El nivel de calidad de las palabras clave
» Tipos de estado de palabras clave

= Creary gestionar informes

= Seguimiento de conversiones

» Introduccién a Google Analytics
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Unidad 6. Optimizacion del rendimiento de anuncios

La mejora del rendimiento de los anuncios

Revisar el sitio web

Estrategias especificas de optimizacién

Uso de concordancia de palabras clave para la optimizacion
Optimizacion de la cuenta

Optimizacion de la posicion del anuncio

Herramientas de Google AdWords para la optimizacién
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