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: plan de marketing y organizacion de ventas
Modalidad: curso e-Learning Duracién: 35 horas

Categorias: Comercio y marketing

OBJETIVOS

e Profundizar en las habilidades y conocimientos necesarios para dirigir, gestionar y
potenciar el plan de marketing de una empresa

e Organizar las ventas. Lograr un éptimo posicionamiento de sus productos/servicios en el
mercado.

CONTENIDOS

UD1. El marketing dentro de la estrategia empresarial.
1.1. Introduccién.
1.2. Los fundamentos de la gestidn orientada al mercado.
1.3. Analisis del mercado.
1.4. La relacién con el cliente como clave estratégica.
1.5. Del marketing tradicional al nuevo marketing relacional.
1.6. Elementos de fidelizacion como clave estratégica de la gestion comercial.
1.7. Contenidos practicos.
1.7.1. Definicién del concepto de marketing.

UD2. El marketing y la direccion comercial de una empresa.
2.1. El proceso de direccién de marketing.
2.2. Marketing estratégico y marketing operativo.
2.3. Marketing mix y las subfunciones del marketing.
2.3.1. La investigacidon comercial.
2.3.2. Requisitos de una buena segmentacién.
2.3.3. Producto.
2.3.4. Precio.
2.3.5. La distribucién. Comunicacién.
2.3.6. La organizacion de las ventas.
2.3.7. La planificacién comercial.
2.4. Organizacién del departamento de marketing.
2.5. Contenidos practicos.
2.5.1. Elaboracién de una planificacién comercial.
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UD3. Investigacion comercial y segmentacion.
3.1. Comportamiento del consumidor.
3.2. La segmentacion de mercados.
3.2.1. Ventas y aplicaciones de la segmentacién de mercados.
3.2.2. Segmentaciéon de mercados de consumo.
3.2.3. Eleccién de los criterios de segmentacidon en los mercados de consumo.
3.3. Investigacién comercial.
3.3.1. Tipos de investigacién comercial.
3.3.2. Organizacién y etapas de la investigacion comercial en la empresa.
3.3.3. Las fuentes de informacion.
3.4. Contenidos practicos.
3.4.1. Creacidén de una investigacion comercial.

UDA4. Politicas 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. Analisis de las diferentes etapas.

4.2. Creacion y modificacién de productos.
4.2.1. Modificacién y eliminacién de productos.
4.2.2. Creacién de nuevos productos.

4.3. Politicas de precios.

4.4. Métodos de fijacidon y estrategias de precios.
4.4.1. Estrategia y discriminacion de precios.

4.5. Contenidos practicos.
4.5.1 Analisis sobre la politica de precios.

UDS5. La politica de distribucion comercial.
5.1. La distribucion dentro del marketing mix.
5.2. Funciones y tipos de distribucion.
5.2.1. Conflictos de competencia entre los canales de distribucién.
5.3. Los intermediarios en el canal de distribucién.
5.4. Métodos de venta en la distribucién comercial.
5.5. Contenidos practicos.
5.5.1. Elaboraciéon de un plan de distribucién comercial.

UDG6. Politica de comunicaciodn.
6.1. Introduccién.

6.2. La publicidad.

6.3. La promociéon de ventas.
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6.3.1. Crecimiento de la promocidén de ventas.
6.4. Las relaciones publicas.
6.4.1. Herramientas fundamentales de las relaciones publicas.
6.5. La fuerza de ventas.
6.6. Marketing mix: Estrategia, formas y medios de comunicacién.
6.7. Contenidos practicos.
6.7.1. Las relaciones publicas: herramientas fundamentales de las relaciones publicas.
6.7.2. Definiciéon del concepto marketing mix.

UD7. Organizacion de ventas y plan de marketing.
7.1. La red de ventas.
7.2. El director de ventas.
7.2.1. Determinaciéon del tamafo de la red de ventas.
7.2.2. Eleccién de vendedores.
7.3. La planificaciéon en el marketing.
7.4. Prestacién y control del plan.
7.4.1. La confeccidn del presupuesto comercial. Control del plan. Esquema de decisiones.
7.5. Contenidos practicos.
7.5.1. Elaboracién de un plan de marketing.

UDS8. Aplicaciones del marketing.
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 investigaciéon 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 publico.
8.5. Marketing interno.
8.5.1. Marketing interno como auxiliar para el desarrollo de la estrategia social de la
empresa.
8.6. Contenidos practicos.
8.6.1. Clasificacién de los elementos de marketing.
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