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El planteo de objetivos permite que tenga una idea acabada de lo que se pretende

que alcance al finalizar el proceso de enseñanza y aprendizaje de este curso. Pero el

propósito es más fuerte aún: indicamos lo que debe lograr para que estos

conocimientos aporten a los objetivos de su formación. 

Para alcanzar estos objetivos, debe completar el proceso propuesto en el recorrido de

las diferentes etapas del curso que se le presenta.

Entonces, si trabaja de la manera indicada, estará en condiciones de alcanzar los

siguientes objetivos: 

Objetivo general

Módulo 1 de 8

Objetivos

El objetivo principal es brindarte principios y estrategias que te ayuden a
prosperar en el ámbito del marketing, que es muy competitivo. Además, el

curso te ofrecerá estrategias y recursos para que desarrolles planes de
marketing y los pongas en marcha, como también maximices las iniciativas

de marketing en los medios sociales.



Objetivos específicos

C O NT I NU A R

Describir el carácter único y los desafíos del marketing en las organizaciones deportivas.1

Identificar estrategias de éxito para el marketing deportivo a través de los medios sociales y digitales.2

Evaluar estrategias para realizar con éxito el marketing dirigido a patrocinadores y fanáticos.3

Crear un plan de marketing exitoso para una organización deportiva.4



Las siguientes son las habilidades que esperamos que desarrolles a lo largo de este curso:

Competencias generales

Competencia específica
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Competencias

Trabajo colaborativo y en grupo: la capacidad para trabajar con colegas con el fin de alcanzar las

metas comunes y lograr la sinergia típica de un equipo de alto rendimiento.
1

Capacidad de análisis y reflexión: la capacidad para examinar de manera metódica los distintos

aspectos que componen una realidad o situación determinada y realizar una evaluación de esta. 
2

Creatividad y soluciones innovadoras basadas en el conocimiento: la capacidad de hallar

soluciones alternativas a problemas existentes sobre la base del conocimiento formal.
3

Conocimiento de cómo el marketing cumple una
función fundamental en contribuir a que las

organizaciones deportivas alcancen sus metas y
atraigan a las audiencias y los patrocinadores, así
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como capacidad para diseñar y poner en práctica
estrategias que ayuden a conseguir esas metas.
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Criterios de participación
Durante el mes de cursado, se espera que el alumno: 

Criterios de aprobación
Para la aprobación del curso se requiere que el alumno realice las (4) actividades propuestas en el curso y apruebe el

examen final.

El alumno deberá obtener un puntaje final del 70% o más. Esta nota resultará del promedio entre las actividades y el

examen final.
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Criterios de participación y aprobación

Recorra los contenidos multimediales de cada uno de los módulos que integran el curso.

Resuelva las autoevaluaciones asignadas en cada módulo.

Realice las actividades propuestas, sean grupales o individuales.

Realice el examen final.



Unidad 1.1 Introducción al marketing deportivo

1.1.1 El carácter único del marketing deportivo

1.1.2 Marketing deportivo y branding

1.1.3 Investigación de mercado en el ámbito deportivo

1.1.4 Segmentación de mercado en el ámbito deportivo

Unidad 1.2 Branding y valor de marca en el ámbito deportivo

1.2.1 Definición de branding

1.2.2 La importancia del valor de marca

1.2.3 El beneficio del valor de marca

1.2.4 Desarrollo del valor de marca
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Módulo 1. Marketing deportivo y branding



Unidad 2.1 Fundamentos de marketing en los medios sociales y
digitales

2.1.1 Marketing deportivo y comunicación en medios sociales y digitales

2.1.2 Creación de la audiencia

2.1.3 Mix promocional

2.1.4 Marketing móvil

Unidad 2.2 Aplicación estratégica de los medios sociales y
digitales en el marketing deportivo

2.2.1 Gestión de múltiples plataformas

2.2.2 Integración de socios relacionales

2.2.3 Medición de la efectividad

2.2.4 Errores que se deben evitar en el marketing deportivo de medios sociales y digitales
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Módulo 2. Marketing deportivo y medios sociales y
digitales



Unidad 3.1 Gestión de relaciones con los patrocinadores

3.1.1 Definición de patrocinio

3.1.2 Patrocinio y mix de marketing

3.1.3 Activación de patrocinadores

3.1.4 Problemas en los patrocinios deportivos

Unidad 3.2 Ventas deportivas y la participación de los fanáticos

3.2.1 Marketing deportivo y ventas

3.2.2 Enfoques de ventas en los deportes

3.2.3 Gestión de las relaciones entre patrocinadores y fanáticos

3.2.4 Análisis y tecnología en las ventas y el marketing deportivo
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Unidad 4.1 Bases del plan de marketing deportivo

4.1.1 Desarrollo del plan de marketing y la visión

4.1.2 Desarrollo de metas y objetivos estratégicos

4.1.3 Puesta en marcha del plan de marketing

4.1.4 Evaluación del plan de marketing
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Módulo 4. Creación de un plan de marketing exitoso


