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. Objetivo

= Profundizar en las habilidades y conocimientos necesarios para dirigir, gestionar y potenciar el

plan de marketing de una empresa.

=  QOrganizar las ventas.
= Lograr un éptimo posicionamiento de sus productos/servicios en el mercado.

I Atencion Personalizada

= Nuestro Centro de Atencion y equipo de expertos en e-learning asesorardn y atenderdn
v tus consultas, para el buen desarrollo del proceso académico.

@ Duracion: 64 hrs. académicas




. Plan de Estudio

. Unidad lli

Unidad | Investigacion comercial y segmentacién

El marketing dentro de la estrategia empresarial 3.1. Comportamiento del consumidor.

3.2. La segmentacion de mercados.

1.1. Introduccion. 3.2.1. Ventas y aplicaciones de la segmentacion de mercados.

1.2. Los fundamentos de la gestion orientada al mercado. 3.2.2. Segmentacién de mercados de consumo.

1.3. Andlisis del mercado. 3.2.3. Eleccion de los criterios de segmentacion en los mercados de consumo.

L, ic ' ratégica. L :
1.4. La relacion con el cliente como clave estratégica 3.3. Investigacion comercial.

1.5. Del marketing tradicional al nuevo marketing relacional. 3.3.1. Tipos de investigacién comercial.

1.6. Elementos de fidelizacion como clave estratégica de la gestion comercial. 3.3.2. Organizacion y etapas de la investigacion comercial en la empresa.

1.7. Contenidos practicos. 3.3.3. Las fuentes de informacion.

1.7.1. Definicion del concepto de marketing. 3.4, Contenidos practicos

. Unidad Ii 3.4.1. Creacion de una investigacion comercial.

El marketing y la direccion comercial de una empresa

. Unidad IV

Politicas de producto y precio

2.1. El proceso de direccion de marketing.
2.2. Marketing estratégico y marketing operativo.

2.3. Marketing mix y las subfunciones del marketing. 4.1. El producto dentro del marketing mix y su ciclo de vida.
2.3.1. La investigacion comercial. 4.1.1. El ciclo de vida del producto.
2.3.2. Requisitos de una buena segmentacion. 4.1.2. Andlisis de las diferentes etapas.
2.3.3. Producto. 4.2. Creacion y modificacion de productos.
2.3.4. Precio. 4.2.1. Modificacion y eliminacion de productos.
2.3.5. La distribucion. Comunicacion. 4.2.2. Creacion de nuevos productos.
2.3.6. La organizacion de las ventas. 4.3. Politicas de precios.
2.3.7. La planificacion comercial. 4.4. Métodos de fijacion y estrategias de precios.
2.4. Organizacion del departamento de marketing. 4.4.1. Estrategia y discriminacion de precios.
2.5. Contenidos prdcticos. 4.5. Contenidos prdcticos.

2.5.1. Elaboracion de una planificacion comercial. 4.5.1 Andlisis sobre la politica de precios.



. Plan de Estudio . Unidad VI

Organizacion de ventas y plan de marketing

/1. La red de ventas.
7.2. El director de ventas.
.Unidad V 7.2.1. Determinacion del tamano de la red de ventas.

La politica de distribucién comercial 7.2.2. Eleccién de vendedores.

7.3. La planificacion en el marketing.

5.1. La distribucion dentro del marketing mix. 7.4. Prestacion y control del plan.

>-2. Funciones y tipos de distribucion. 74.1. La confeccion del presupuesto comercial. Control del plan. Esquema de

5.2.1. Conflictos de competencia entre los canales de distribucion. .
decisiones.

5.3. Los intermediarios en el canal de distribucion. . .
1.5. Contenidos prdcticos.

5.4. Métodos de venta en la distribucion comercial. 75.1. Elaboracién de un plan de marketing.

5.5. Contenidos prdacticos.
5.5.1. Elaboracion de un plan de distribucion comercial.

. Unidad VIIi

Aplicaciones del marketing

. Unidad VI 8.1. Marketing directo.

Politica de comunicacion 8.1.1. El plan de marketing directo.
6.1 Introduccion. 8.1.2. Aépec.:tos clqve para el éxito del marketing directo.

6.2. La publicidad. 8.2. Marketing industrial. | | ) | |

6.3. La promocién de ventas. 8.2.1. La demanda, el comprador, la investigacion de mercados industriales.

6.3.1. Crecimiento de la promociéon de ventas. 8.2.2. Instrumentos del marketing.

6.4. Las relaciones publicas. 8.3. Marketing de servicios.

6.4.1. Herramientas fundamentales de las relaciones publicas. 8.3.1. Factores de exito en el marketing de servicios.

6.5. La fuerza de ventas. 8.4. Marketing social y publico.

6.6. Marketing mix: Estrategia, formas y medios de comunicacién., 8.5. Marketing interno.

6.7 Contenidos practicos. 8.5.1. Marketing interno como auxiliar para el desarrollo de la estrategia social

: . : : de la empresa.
6.7.1. Las relaciones publicas: herramientas fundamentales de las relaciones P

oublicas. 8.6. Contenidos prdcticos.

6.72. Definicién del concepto marketing mix. 8.6.1. Clasificacion de los elementos de marketing.



. Metodologia de Enseinanza

. Virtual o E-learning

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

. Aula Virtual

Entorno que facilita la interaccion entre los participantes
y el especialista, permitiendo la ensefianza-aprendizaje,
comunicacion, interaccion y evaluacion del alumno.

El estudiante tiene la capacidad de decidir el itinerario
formativo mdas acorde con sus intereses y podrd acceder
al contenido de la plataforma virtual las 24 horas:
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Video: Medio audiovisual que contempla el desarrollo
panordmico del tema, con ejemplos que ayuden a entender o
sustancial de cada unidad.

Guia 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
material audiovisual, a fin de profundizar la comprensiéon y/o
andlisis del tema, facilitando la apropiaciéon del contenido vy los
referentes bibliograficos que complementan la capacitacion y
enriquecen el conocimiento.

Foro: Entorno de conversacion que permite el intercambio de
conocimientos y opiniones con la comunidad de estudiantes,
desarrollando el pensamiento critico por medio del didlogo
argumentativo y pragmatico.

Evaluacién: Test que desarrolla el participante al finalizar el
curso, permitiéndole evaluar su proceso de aprendizaje.
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