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Gufa del Curso
Curso en Direccién y Gestién de Planes de

Marketing

Modalidad de realizacion del curso: A distancia y Online

Titulacién: Diploma acreditativo con las horas del curso

OBJETIVOS

Este curso en Direccién y Gestion de Planes de Marketing le ofrece una formacién
especializada en la materia. Marketing o mercadotecnia se entiende como el conjunto de
actividades destinadas a lograr con beneficio la satisfaccién del consumidor mediante un
producto o servicio. Si tenemos en cuenta la importancia que en la actualidad adquieren los
habitos consumistas de la poblacién, entenderemos la gran relevancia que ha tenido, y tiene,
el desarrollo del marketing. Con este curso se pretende aportar una formacién superior que
ensena a dirigir y a gestionar los distintos planes de marketing, estrategias de desarrollo y

sistemas de publicidad en el ambito profesional del comercio.

CONTENIDOS

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING EN GESTION EMPRESARIAL Y
SISTEMA ECONOMICO

1. El concepto y contenido del marketing evolucién: Intercambio como criterio de
demarcacion del alcance del marketing.
2. El marketing en el sistema econémico

3. El marketing como cultura: evolucién del marketing en la empresa. Tendencias actuales



en el marketing

4. Marketing y direccion estratégica: marketing operativo y marketing estratégico

UNIDAD DIDACTICA 2. MERCADO RELEVANTE: DEFINICION Y
DELIMITACION

Orientacién de las organizaciones hacia el entorno
Delimitacién y definicién del mercado
Bienes de consumo y su mercado

Uso del producto hacia el mercado industrial

ik o

Uso del producto hacia el mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 3. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL
CONSUMIDOR Y LAS ORGANIZACIONES: ANALISIS

1. Comportamiento de compra: Estudio del alcance e interrelaciones con otras disciplinas
y caracteristicas

2. Comportamiento de compra de los consumidores: Condicionantes de compra

3. Estudio de los diferentes comportamientos de compra y etapas del proceso de compra
en mercados de consumo

4. Comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de

comportamiento y etapas en el proceso de compra industrial.

UNIDAD DIDACTICA 4. SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Estrategia de segmentacién del mercado: La importancia en la estrategia de las
organizaciones

2. Segmentacion de mercados: Criterios de consumo e industriales. Condiciones para una
segmentacién eficiente

3. Cobertura del mercado: Estrategias

4. Segmentacion de mercados: Técnicas a priori y a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 5. ANALISIS DE ESTRUCTURA COMPETITIVA'Y
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DEMANDA

1. Primeros pasos

Concepto, factores condicionantes de la demanda y dimensiones del anélisis de la

demanda

. Andlisis de componentes y determinacién del concepto de cuota de mercado de marca

Modelos explicativos: seleccién e intercambio de marca

Principales factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 6. MERCADOS Y EL MARKETING: INVESTIGACION

1.
2.
3.

El sistema de informacién de marketing y sus componentes
Investigacién de mercados: Concepto, objetivos y aplicaciones

Estudio de investigacién de mercados: Metodologia de realizacion

UNIDAD DIDACTICA 7. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

AN A e

Definicion de producto: atributos formales del producto
Diferenciacion y de posicionamiento del producto: Estrategias
Etapas del desarrollo y disefio de nuevos productos

El producto y su ciclo de vida

La cartera de productos: Modelos de andlisis

Estrategias de crecimiento para las empresas

UNIDAD DIDACTICA 8. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE

DISTRIBUCION
1. Concepto, utilidades e importancia del canal de distribucién
2. Funcién de cada uno de los componentes del canal de distribucién
3. Longitud, factores condicionantes, e intensidad del disefio del canal de distribucién
4. Formas comerciales: clasificacion
5. El merchandising



UNIDAD DIDACTICA 9. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE PRECIOS

Introduccién
Concepto e importancia del precio como instrumento de decisiones comerciales

Fijacion de precios: Principales factores condicionantes

oW

Fijacion de precios: Procedimientos de fijacién de precios y métodos basados en los
costes, en la competencia y en la demanda

5. Fijacién de precios: Estrategias

UNIDAD DIDACTICA 10. LA TOMA DE DECISIONES SOBRE
COMUNICACION

1. Concepto e importancia de la comunicacién comercial

2. Principales factores condicionantes en la estrategia y del mix de comunicacién
comercial

3. Venta personal, publicidad, relaciones publicas, promocién de ventas y marketing
directo de mix de comunicacién comercial

4. Imagen corporativa

UNIDAD DIDACTICA 11. EL DISENO, EJECUCION Y CONTROL DEL
PLAN DE MARKETING

1. Concepto, utilidad y horizonte temporal: El plan de marketing:
2. Principales etapas del disefio del plan de marketing

3. Tipos de control en la ejecucién y control del plan de marketing

UNIDAD DIDACTICA 12. PROYECTO FINAL: CREACION DEL PLAN DE
MARKETING

1. Introduccién
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