| \i!

=V

Fogw ON

Direccion de Marketing
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Direccion de Marketing

Duracioén: 80 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: e-learning

Objetivos:

Conocer la importancia del marketing y sus herramientas en las organizaciones actuales, sus rasgos principales,
los del mercado, y los aspectos que ocasionan los cambios que en él se producen. Aumentar la capacidad en el
ambito de la direccién de marketing, para de este modo, evitar el estancamiento, potenciando el reciclaje en
materia laboral. Conocer las caracteristicas propias de las diversas aplicaciones del marketing existentes, para
poder llevar a cabo una estrategia comercial adecuada. Adquirir los conocimientos necesarios sobre los
principales conceptos relacionados con la promocion de ventas, las relaciones publicas y la fuerza de ventas,
gue proporcionan una vision global de todos los aspectos relacionados con el marketing. Perfeccionar los
conocimientos sobre las politicas de producto, precio, publicidad y comunicacion.

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondra de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que deberéa estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigird un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendra siempre que quiera a su disposicion la atencion de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacién si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno donde aparece un horario de
tutorias telefonicas y una direccion de e-mail dénde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Programa del curso:

1.0 El marketing dentro de la estrategia empresarial

1.1 Introduccién

1.2 Los fundamentos de la gestién orientada al mercado
1.3 Analisis del mercado

1.4 La relacion con el cliente como clave estratégica

15 Del marketing tradicional al nuevo marketing relacional
1.6 Elementos de fidelizacion como clave estratégica de la gestién comercial
2.0 El marketing y la direccion comercial de una empresa
2.1 El proceso de direccion de marketing

2.2 Marketing estratégico y marketing operativo

2.3 Marketing mix y las subfunciones del marketing

231 La investigacion comercial

2.3.2 Requisitos de una buena segmentacion

2.3.3 Producto
2.3.4 Precio
2.3.5 La distribucion. Comunicaciéon

2.3.6 La organizacion de las ventas

2.3.7 La planificacién comercial

2.4 Organizacion del departamento de marketing
3.0 Investigacién comercial y segmentacion

3.1 Comportamiento del consumidor

3.2 La segmentacion de mercados
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3.2.1 Ventajas y aplicaciones de la segmentacién de mercados
3.2.2 Segmentacion de mercados de consumo

3.2.3 Eleccion de los criterios de segmentacion en los mercados de consumo
3.3 La investigacion 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 informacién

4.0 Politicas de producto y precio

41 El producto dentro del marketing mix y su ciclo de vida

41.1 El ciclo de vida del producto
41.2 Analisis de las diferentes etapas

4.2 Creacion y modificacion de productos

421 Modificacion y eliminacién de productos
422 Creacion de nuevos productos

4.3 Politica de precios

4.4 Métodos de fijacion y estrategias de precios

44.1 Estrategia y discriminacion de precios

5.0 La politica de distribucion comercial

5.1 La distribucién dentro del marketing mix

5.2 Funciones y tipos de distribucién

5.2.1 Conflictos de competencia entre los canales de distribucion
5.3 Los intermediarios en el canal de distribucion

5.4 Métodos de venta en la distribucién comercial

6.0 Politica de comunicacion

6.1 Introduccién

6.2 La publicidad

6.3 La promocion de ventas

6.3.1 Crecimiento de la promocion 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
7.0 Organizacion de ventas y plan de marketing

7.1 La red de ventas

7.2 El director de ventas

7.2.1 Determinacion del tamafio de la red de ventas

7.2.2 Eleccién de vendedores
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7.3
7.4
7.4.1

8.0
8.1
8.11
8.1.2
8.2
8.2.1
8.2.2
8.3
8.3.1
8.4
8.5
8.5.1

La planificacion en el marketing
Prestacién y control del plan
La confeccién del presupuesto comercial. Control del plan. Esquema de decisiones

Aplicaciones del marketing

Marketing directo

El plan de marketing directo

Aspectos clave para el éxito del marketing directo

Marketing industrial

La demanda, el comprador, la investigacion de mercados industriales
Instrumentos del marketing

Marketing de servicios

Factores de éxito en el marketing de servicios

Marketing social y publico

Marketing interno

Marketing interno como auxiliar para el desarrollo de la estrategia social de la empresa
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