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Gestion comercial de productos y servicios financieros y los
canales complementarios

CONTENIDOS

1. Marketing financiero y relacional.
HHEHH

1.1. Marketing financiero:

HHEHH

1.1.1. Elementos.

HH#HH

1.1.2. Principios.

HH#HH

1.1.3. Caracteristicas.

#HHH

Area: ADMINISTRACION Y GESTION Curso Bonificable
Modalidad: Teleformacion Contactar
Duracién: 50 h Recomendar
Precio: 25.00€ Matricularme

1.1.4. Aspectos a analizar en un plan de marketing.

HHEHH

1.1.5. Ventajas de un plan de marketing.
HH#EHH

1.1.6. Fases de un plan de marketing.

###HHE

1.1.7. Estructura de un plan de marketing.

#HEH#HH

1.1.8. Elaboradores del plan de marketing.

#H##H

1.2. Anélisis del cliente.
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https://innova.campusdeformacion.com/bonificaciones_ft.php
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HHAHH

1.2.1. Fuentes de informacién.
HHEHH

1.3. La segmentacion de clientes.
HHEH#HH

1.3.1. Fines de la segmentacion.
HEHH

1.3.2. Clasificacion de los clientes.
#H#EH#HH

1.3.3. Beneficios de la segmentacion.
HHHH

1.3.4. Fases del proceso de segmentacion.
HHEH#HH

1.3.5. Criterios de segmentacion.
HEHH

1.4. Fidelizacién de clientes.

#H#EH#HH

1.4.1. Elementos.

HHAHH

1.4.2. Factores.

HHEH#HH

1.4.3. Estrategias.

HHEHH

1.4.4. Técnicas de fidelizacién.
H#EHH

1.4.5. Plan de fidelizacién.

#H#EHH

1.4.6. Herramientas de gestién de relacion con clientes-CRM.
HHEH#HH

1.5. Andlisis de la gestién de la calidad de los servicios financieros.
HHEHH

1.5.1. Factores.
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HHAHH

2. Comercializacion de productos y servicios financieros.
HHEHH

2.1. El comercial de las entidades financieras:
HHEH#HH

2.1.1. Caracteristicas.

HEHH

2.1.2. Funciones.

#H#EH#HH

2.1.3. Cualidades.

HHHH

2.1.4. El modelo de actuacioén.

HHEH#HH

2.2. Técnicas bésicas de comercializacién:
HEHH

2.2.1. La venta cruzada.

#H#EH#HH

2.2.2. La deteccion de nichos de mercado.
HHAHH

2.2.3. Las ofertas comerciales.

HHEH#HH

2.3. La atencién al cliente.

HHEHH

2.3.1. Principios.

H#EHH

2.3.2. Objetivos.

#H#EHH

2.3.3. La actitud de servicio ante el cliente.
HHEH#HH

2.3.4. La atencién telefdnica.

HHEHH

2.3.5. Técnicas de presentacién del producto.
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HHAHH

2.3.6. Tratamiento de consultas: mensajes y actitudes.
HHEHH

2.4. Proteccidn a la clientela.
HHEH#HH

2.4.1. Transparencia de las operaciones.
HEHH

2.4.2. Derechos del cliente.
#H#EH#HH

3. Canales alternativos de comercializacion de productos y servicios bancarios.
HHHH

3.1. Intranet y extranet.

HHEH#HH

3.1.1. Descripcion.

HEHH

3.2. La Banca telefénica.

#H#EH#HH

3.2.1. Caracteristicas.

HHAHH

3.2.2. Funcionamiento.

HHEH#HH

3.2.3. Tipos de operaciones.
HHEHH

3.3. La Banca por internet.
H#EHH

3.3.1. Funcionalidad.

#H#EHH

3.3.2. Ventajas e inconvenientes.
HHEH#HH

3.4. La Banca electrénica.
HHEHH

3.4.1. Caracteristicas.
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HHEH#HH

3.4.2. Funcionalidad.
HHHH

3.5. Televisién interactiva.
HHEHH

3.5.1. Caracteristicas.
HHEHH

3.5.2. Ventajas.
HH#EHH

3.6. El ticketing.
HHEH#HH

3.6.1. Caracteristicas.
HHEHH

3.6.2. Ventajas.
HHEHH

3.7. Puestos de autoservicio.
HHEHH

3.7.1. Caracteristicas.
HHEH#HH

3.7.2. Tipos.

HHHH

3.7.3. Ventajas.
HHEHH

3.7.4. Funcionalidad.

METODOLOGIA

o Total libertad de horarios para realizar el curso desde cualquier ordenador con conexién a Internet, sin importar el sitio
desde el que lo haga. Puede comenzar la sesién en el momento del dia que le sea mds conveniente y dedicar el tiempo de
estudio que estime mas oportuno.

e En todo momento contard con un el asesoramiento de un tutor personalizado que le guiara en su proceso de aprendizaje,
ayudandole a conseguir los objetivos establecidos.

e Hacer para aprender, el alumno no debe ser pasivo respecto al material suministrado sino que debe participar, elaborando
soluciones para los ejercicios propuestos e interactuando, de forma controlada, con el resto de usuarios.

o El aprendizaje se realiza de una manera amena y distendida. Para ello el tutor se comunica con su alumno y lo motiva a
participar activamente en su proceso formativo. Le facilita resimenes tedricos de los contenidos y, va controlando su progreso
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a través de diversos ejercicios como por ejemplo: test de autoevaluacion, casos practicos, blsqueda de informacién en Internet
o participacion en debates junto al resto de comparieros.

e Los contenidos del curso se actualizan para que siempre respondan a las necesidades reales del mercado. El
departamento multimedia incorpora graficos, imagenes, videos, sonidos y elementos interactivos que complementan el
aprendizaje del alumno ayudandole a finalizar el curso con éxito.

REQUISITOS

Los requisitos técnicos minimos son:

e Navegador Microsoft Internet Explorer 5.5 o superior, con plugin de Flash, cookies y JavaScript habilitados.
No se garantiza su éptimo funcionamiento en otros navegadores como Firefox, Netscape, Mozilla, etc.

e Resolucion de pantalla de 800x600 y 16 bits de color o superior.

e Procesador Pentium Il a 300 Mhz o superior.

e 32 Mbytes de RAM o superior.
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