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Plan de marketing empresarial
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Adquirir las habilidades profesionales necesarias para asistir en la definicion, organizacion, difusion y
supervision de acciones promocionales y evento, de planes de marketing y comunicacion, y realizar
actividades auxiliares de organizacion y seguimiento a plan de medios, para lanzar y prolongar la
existencia de productos, servicios y marcas, reforzando la imagen de la organizacion, la utilizando, en
caso necesario, lalenguainglesa

Contenidos:

UNIDAD DIDACTICA. 1. Planificacién de marketing

1.1 Concepto y contenido del marketing

1.1.1 Funcion del marketing en la gestion de laempresa: la orientacion al cliente.
1.1.2 Marketing estratégico y operativo.

1.2 Estrategiasy tipos de marketing.

1.3 Marketing mix:

1.3.1 Planificacion integral del marketing

1.3.2 Elementos que integran el marketing mix e interrelacion entre ellos.

1.4 Elaboracion del plan de marketing:
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1.4.1 Estructuray funcionalidad.

1.4.2 Politicas de marketing en la empresa.
1.4.3 Presupuesto del plan de marketing.

1.5 Andlisis DAFO y estrategias de marketing:
1.5.1 Estudios de mercado

1.5.2 Segmentacion y posicionamiento y deteccion de oportunidades de mercado 1.5.3 Elaboracion de
informes de oportunidades de mercado.

UNIDAD DIDACTICA 2. Politica de producto

2.1 Definicion de la politica de producto

2.2 Atributos y caracteristicas de productosy servicios de la empresa.
2.2.1 Clasificacion de productos

2.2.2 Diferenciacion de los productos

2.3 Concepto de gamay linea de productos.

2.3.1 La cartera de productos

2.4 Lateoriadel ciclo de vidadel producto (CVP) y su aplicacion a marketing.
2.4.1 Estrategias segun el CVP.

2.4.2 Servicios afiadidos.

2.5 Mapas de posicionamiento.

2.5.1 Concepto de posicionamiento de producto
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2.5.2 Laeleccion de los ges de posicionamiento

2.6 Matriz BCG y creacion de nuevos productos.

2.7 Andlisis ddl envase y de lamarca como elementos diferenciadores.
2.7.1 Concepto y finalidad de las marcas

2.7.2 Tipologia de las marcas

2.7.3 Estrategia de marca

2.7.4 Elementos fundamentales del envase 2.8 Elaboracion de informes sobre producto.

UNIDAD DIDACTICA. 3. Politica de precios
3.1 Definicion de la politica de precios

3.1.1 El concepto de precio

3.1.2 El precio como instrumento de marketing
3.2 Caracteristicas y variables de decision.

3.3 Concepto de elasticidad de precio.

3.3.1 Elasticidad cruzada 3.4 Normativa vigente en materia de precios.
3.4.1 Relaciones con los distribuidores.

3.5 Métodos para la determinacion de |os precios
3.5.1 Métodos basados en el coste.

3.5.2 Métodos basados en la competencia.

3.5.3 Métodos basados en el mercado o demanda.
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3.6 Caculo del punto muerto.

3.7 Estrategias comerciales en la politica de precios.
3.7.1 Estrategias diferenciales

3.7.2 Estrategias competitivas

3.7.3 Estrategias paralineas de productos

3.7.4 Estrategias para productos nuevos

3.8 Elaboracion de informes sobre precios.

UNIDAD DIDACTICA 4. Politica de distribucion
4.1 Definicion de la politica de distribucion

4.2 Canalesy formulas de distribucion.

4.2.1 Eleccion de los canales

4.2.2 Relacion entre miembros del canal de distribucion
4.2.3 Comercio mayorista

4.2.4 Comercio minorista

4.3 Estrategias en la politica de distribucion.

4.4 Relaciones con lared y puntos de ventas.

4.4.1 Determinacion del nimero de puntos de venta
4.4.2 Seleccion del lugar de emplazamiento

4.5 Marketing en la distribucién.
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4.5.1 Merchandising.
4.6 Comerciaizacion «on line» de productosy servicios.
4.6.1 Lasrelaciones comercialesB2B y B2C.

4.7 Elaboracion de informes sobre distribuci on.

UNIDAD DIDACTICA 5. Politica de comunicacion
5.1 Definicion de la politica de comunicacion en la empresa
5.2 Tipos de comunicacion en laempresa.

5.2.1 Comunicacion interna

5.2.2 Comunicacion externa en la empresa.

5.2.3 La comunicacion personal.

5.2.4 Otros tipos de comunicacion.

5.3 El mix de comunicacion: tiposy formas.

5.3.1 Publicidad

5.3.2 Promocion de ventas

5.3.3 Relaciones publicas

5.3.4 Marketing directo

5.3.5 Marketing relacional

5.3.6 Marketing «on line»

5.4 Medios de comunicacion.
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5.4.1 Medios convencional es.
5.4.2 Medios no convencionales.
5.5 Elaboracion del briefing de productos, serviciosy marcas:

5.5.1 Objetivosy finalidad del briefing

Soluciones
Formativas

L&
Ibérica

o - o
. AVDA.DE BRA'SIL,'s-rPLANT_, — —
- 28020 MADRID.
| Telf.918258053-Fax. 918258591 -




