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PATROCINIOS Y TACTICAS
COMERCIALES DEPORTIVAS

credéncial o.utodirigido 33 horas




COMPETENCIA A
DESARROLLAR:

Conceptualiza, disena y ejecuta estrategias
comerciales en el medio deportivo, adaptables
y flexibles a distintos mercados para identificar
oportunidades de negocio de alto valor y fortalecer
a largo plazo las relaciones comerciales existentes.

OBIETIVOS:

Entender la importancia de la marca en el proceso de venta de
patrocinios y la generacion de ingresos para las entidades deportivas.

Conocer los intereses de las marcas patrocinadoras y los vectores
de decision que utilizan.

Descubrir cuales son los factores de éxito en el patrocinio deportivo
y como construir propuestas que encajen en los mismos.



BENEFICIOS:

En esta credencial el participante aprendera como son
relaciones con patrocinadores, identificara oportunidades
de patrocinio, alineara patrocinios a la estrategia de
mercadotecnia deportiva e integrara las estrategias de
posicionamiento y los valores de organizacion.

DIRIGIDO A:

Profesionistas laborando en la industria del deporte que esté
interesados en mejorar la rentabilidad de una organizacion
deportiva. En especifico se que puedan participar: personal
directivo de empresas e instituciones del deporte, gerentes
comerciales y de mercadotecnia, gerente de marca deportiva
(brand manager), estratega de redes sociales (community
manager/strategist) y gestor de contenidos (content manager).

DURACION Y
FORMATO: Autodirigido
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TEMARIO:

La oportunidad de la industria del deporte

La estrategia como conductor de la cadena de valor

El patrocinio deportivo

Factores de éxito clave para un programa de patrocinio
Activacion de patrocinio: casos de estudio seleccionados
El ciclo de vida del patrocinio

Organizacion eficiente de un programa de patrocinio
en una entidad deportiva

La perspectiva del propietario de derechos
Activos de patrocinio
Arquitectura de patrocinio

El proceso de comercializacion
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