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. Objetivo

Duración: 64 hrs. académicas

Nuestro Centro de Atención y equipo de expertos en e-learning asesorarán y atenderán 
tus consultas, para el buen desarrollo del proceso académico. 

Atención Personalizada

Profundizar en las habilidades y conocimientos necesarios para dirigir, gestionar y potenciar el 
plan de marketing de una empresa. 
Organizar las ventas. 
Lograr un óptimo posicionamiento de sus productos/servicios en el mercado.



02. Plan de Estudio

. Unidad I
El marketing dentro de la estrategia empresarial

1.1. Introducción.
1.2. Los fundamentos de la gestión orientada al mercado.
1.3. Análisis del mercado.
1.4. La relación con el cliente como clave estratégica.
1.5. Del marketing tradicional al nuevo marketing relacional.

1.7. Contenidos prácticos.

. Unidad III
Investigación comercial y segmentación

3.1. Comportamiento del consumidor.
3.2. La segmentación de mercados.
 3.2.1. Ventas y aplicaciones de la segmentación de mercados.
 3.2.2. Segmentación de mercados de consumo.
 3.2.3. Elección de los criterios de segmentación en los mercados de consumo.
3.3. Investigación comercial.
 3.3.1. Tipos de investigación comercial.
 3.3.2. Organización y etapas de la investigación comercial en la empresa.
 3.3.3. Las fuentes de información.
3.4. Contenidos prácticos.
3.4.1. Creación de una investigación comercial. 

. Unidad IV
Políticas de producto y precio

4.1. El producto dentro del marketing mix y su ciclo de vida.
 4.1.1. El ciclo de vida del producto.
 4.1.2. Análisis de las diferentes etapas.

 4.2.2. Creación de nuevos productos.
4.3. Políticas de precios.

 4.4.1. Estrategia y discriminación de precios.
4.5. Contenidos prácticos.
 4.5.1 Análisis sobre la política de precios. 

. Unidad II
El marketing y la dirección comercial de una empresa

2.1. El proceso de dirección de marketing.
2.2. Marketing estratégico y marketing operativo.
2.3. Marketing mix y las subfunciones del marketing.
 2.3.1. La investigación comercial.
 2.3.2. Requisitos de una buena segmentación.
 2.3.3. Producto.
 2.3.4. Precio.
 2.3.5. La distribución. Comunicación.
 2.3.6. La organización de las ventas.

2.4. Organización del departamento de marketing.
2.5. Contenidos prácticos.



. Plan de Estudio

. Unidad VI

6.1. Introducción.
6.2. La publicidad.
6.3. La promoción de ventas.
 6.3.1. Crecimiento de la promoción de ventas.
6.4. Las relaciones públicas.
 6.4.1. Herramientas fundamentales de las relaciones públicas.
6.5. La fuerza de ventas.
6.6. Marketing mix: Estrategia, formas y medios de comunicación.
6.7. Contenidos prácticos.
 6.7.1. Las relaciones públicas: herramientas fundamentales de las relaciones 
 públicas.

Política de comunicación

. Unidad V

5.1. La distribución dentro del marketing mix.
5.2. Funciones y tipos de distribución.

5.3. Los intermediarios en el canal de distribución.
5.4. Métodos de venta en la distribución comercial.
5.5. Contenidos prácticos.
 5.5.1. Elaboración de un plan de distribución comercial. 

La política de distribución comercial

. Unidad VII

7.1. La red de ventas.
7.2. El director de ventas.
7.2.1. Determinación del tamaño de la red de ventas.
7.2.2. Elección de vendedores.

7.4. Prestación y control del plan.
7.4.1. La confección del presupuesto comercial. Control del plan. Esquema de 
decisiones.
7.5. Contenidos prácticos.
7.5.1. Elaboración de un plan de marketing.

Organización de ventas y plan de marketing

. Unidad VIII

8.1. Marketing directo.
 8.1.1. El plan de marketing directo.
 8.1.2. Aspectos clave para el éxito del marketing directo.
8.2. Marketing industrial.
 8.2.1. La demanda, el comprador, la investigación de mercados industriales.
 8.2.2. Instrumentos del marketing.
8.3. Marketing de servicios.
 8.3.1. Factores de éxito en el marketing de servicios.
8.4. Marketing social y público.
8.5. Marketing interno.
 8.5.1. Marketing interno como auxiliar para el desarrollo de la estrategia social 
 de la empresa.
8.6. Contenidos prácticos.

Aplicaciones del marketing
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. Metodología de Enseñanza

Brinda la libertad de estudiar de acuerdo a su 
disponibilidad horaria, rompiendo barreras de tiempo y 
distancia, monitoreados por un tutor virtual. 

. Virtual o E-learning

Entorno que facilita la interacción entre los participantes 

comunicación, interacción y evaluación del alumno. 

El estudiante tiene la capacidad de decidir el itinerario 
formativo más acorde con sus intereses y podrá acceder 
al contenido de la plataforma virtual las 24 horas:

. Aula Virtual

Video: Medio audiovisual que contempla el desarrollo 

sustancial de cada unidad. 

Guía de Estudio: Material que permite al participante 
fundamentar los contenidos de cada unidad, desarrollar las 
capacidades, habilidades y destrezas que propone el 
programa, y solucionar las actividades propuestas. 

Recursos Complementarios: Lecturas seleccionadas y/o 

análisis del tema, facilitando la apropiación del contenido y los 

enriquecen el conocimiento.

Foro: Entorno de conversación que permite el intercambio de 
conocimientos y opiniones con la comunidad de estudiantes, 
desarrollando el pensamiento crítico por medio del diálogo 
argumentativo y pragmático. 

Evaluación: 
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Comprometidos con el

Desarrollo Profesional

22 años
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