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MARKETING Y VENTAS

Sector: COMERCIO

CONVOCATORIA ABIERTA. Si esté interesado en este curso, por favor, consulte las
fechas.

Modalidad: ONLINE

Duracion: 50.00 horas

Objetivos:
? Conaocer el concepto basico de Marketing asi como sus necesidades.? Aprender a
gestionar el Marketing y su entorno.? Identificar en qué consiste el Marketing Mix.?
Comprender al pablico como pilar fundamental del Marketing.? Establecer cémo se
comporta el consumidor? Identificar como se divide el mercado

Contenidos:
UD1.Conceptos basicos del marketingl. Introduccion2. Marketing y necesidades3.
Fundamentos de la gestion orientada al mercado 3.1. Finalidad de la estrategia
comercial 4. Tipos de gestion de marketing 5. El entorno de marketing 5.1. El
macroentorno 5.2. El microentorno 6. ElI Marketing Mix 7. El marketing y el mercado
7.1. Caracteristicas del mercado 7.2. Cambios del mercado 8. El cliente como eje del
marketing 8.1. Marketing relacional 8.2. Gestidn de clientes 8.3. Cliente y lealtad 8.4.
Fidelizacion del cliente9. Gestion de la informacién de marketing 9.1. Desarrollo de la
informacion de marketing 9.2. La investigacion comercialUD2.El consumidor y la
segmentacién de mercadosl. El comportamiento del consumidor 1.1. El consumidor y
sus necesidades 1.2. El proceso de decision de compra2. Segmentando el mercado
2.1. (Qué es la segmentacion? 2.2. Criterios de segmentacién de mercados 2.3. Tipos
de segmentacionUD3.Productos, servicios y estrategias de fijacion de preciosUnidad
Didactica 3. Productos, servicios y estrategias de fijacion de precios.1. El producto
como elemento del marketing-mix 1.1. Gama y linea 'y ?mix? de productos1.2.
Marketing de servicios2. Estrategias de desarrollo de productos2.1. Creacion de
productos2.2. Modificacion de productos2.3. Ciclo de vida del producto2.4. Moda y
obsolescencia de los productos3. Precio y fijacion de precios.3.1. Factores para fijar los
precios.3.2. Estrategias de precios4. Posicionamiento de productoUD4.Los canales
de marketing y la cadena de distribuciénl.Introduccién 2.Comportamiento y disefio del
canal de distribucién 2.1. Organizacion de la distribucion 3. Tipos de canales de
distribucion 4. Mayoristas y minoristas 4.1. Los mayoristas 4.1. Los minoristas 5.
Métodos de venta en la distribucidon comercial 5.1. Venta personal 5.2. Venta a
distancia6. Venta personal, marketing directo y marketing digital 6.1. Funciones de la
fuerza de ventas 6.2. El proceso de venta personal 6.3. Marketing directo 6.4.
Marketing digitalUD5.Estrategia de comunicacion integrada, publicidad, promocién y
RRPPL1. Introduccion2. Desarrollo de la comunicacion eficaz 2.1. El mensaje 2.2. El
publico objetivo 2.3. El Canal de comunicacion3.Publicidad 3.1.La estrategia
publicitaria 3.2Medios tradicionales 3.3.Medios below the line 3.4. Presupuesto y
control4. Promocion de ventas 4.1. Objetivos de la promocién de ventas 4.2.
Herramientas de la promocién de ventas 4.3. Planificacion5. Relaciones Publicas 5.1.
Funcion de las RRPP 5.2. Herramientas de las RRPPUDG6.0Organizacion de ventas y
plan de marketingl. Red de ventas.1.1. Caracteristicas de la venta personall.2. Tipos
de vendedoresl.3. Objetivos y tareas de las fuerzas de venta2. El director de
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ventas.2.1. Determinacion del tamafio de la red de ventas2.2. Eleccion de
vendedores3. La planificacion en el marketing.3.1. ¢ Por qué planificar las acciones de
marketing?3.2. ¢ Qué horizonte temporal debe tener un plan de marketing?3.3. ¢ Qué
contiene un plan de marketing?3.4. ¢ Qué pasos fundamentales debemos seguir?3.5.
Esquema del plan de marketing3.6. Mecanica de elaboracién y control de un plan de
marketing4. Implantacion y control del plan
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