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Guia del Curso
Curso de MarReting en la Direccién de

Instalaciones Deportivas

Modalidad de realizacién del curso: Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este curso de de Marketing en la Direccién de Instalaciones Deportivas le ofrece una
formacidn especializada en la materia. El marketing deportivo tiene varias ventajas: permite
asociar la marca con los valores positivos que un deporte o un determinado atleta,
representa, da una exposicion masiva a las audiencias que tiene el deporte en casos como el
Mundial o el Super Bowl, y en otros casos al target especifico que desean llegar, como el golf

o el tenis.

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING DE LAS INSTALACIONES
DEPORTIVAS

Definicion
Utilidades del marketing para las instalaciones deportivas
Proceso de marketing y marketing management

Marketing y Deporte, una nueva relacion

ik e

Planeacién estratégica de las instalaciones deportivas



UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING Y MERCADO DEPORTIVO

El mercado deportivo
Investigacién de mercado
Politica de mercado

El producto deportivo

A

El consumidor deportivo

UNIDAD DIDACTICA 3. LA COMUNICACION PUBLICITARIA EN EL
ENTORNO DEL MARKETING

1. Conceptualizacién en torno a la comunicacién publicitaria

2. El proceso de comunicacion publicitaria en television

UNIDAD DIDACTICA 4. DIRECCION DE MARKETING EN LA
INSTALACIONES DEPORTIVAS

1. Funcién del marketing en la empresa
2. Ladireccién de marketing de empresas deportivas
3. El director de marketing como estratega

4. Objetivos de la gerencia

UNIDAD DIDACTICA 5. EL PLAN DE MARKETING

Definicién y ventajas
Caracteristicas del plan

La misién y la cultura de la empresa
La elaboracién del plan

Estructura del plan de Marketing en las Instalaciones deportivas

AN AR A

Etapas para elaborar un plan de Marketing
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UNIDAD DIDACTICA 6. TEORIAS DE LA VENTA

1. Introduccién
2. Asistencia al cliente/a

3. Como conseguir la satisfaccion del cliente/a

UNIDAD DIDACTICA 7. LA PLATAFORMA COMERCIAL

1. La plataforma comercial
2. Influencias en el proceso de compra
3. Tipologia humana

4. Motivaciones psicoldgicas del consumidor/a
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