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TELEFORMACION

OBJETIVOS

+ Dar a conocer al alumno el conjunto de técnicas y politicas de marketing y
facilitar su aplicacion en la gestion de las pymes, aumentando de esta manera
su cualificacion profesional y contribuyendo a su estabilidad en el puesto de
trabajo.

- Proporcionar a los trabajadores una adecuada formacion en materias que
capaciten para desarrollar competencias y cualificaciones en puestos de
trabajo que conlleven responsabilidades de gestion, para desarrollar de forma
eficaz y organizar correctamente las politicas, estrategias, técnicas y tareas
relativas al marketing de la empresa.

INDICE

BLOQUE 1

UD1: El marketing.

1.1. Introduccion

1.2. Principios y fundamentos del marketing
1.3. Conceptos del marketing

1.4. Desarrollo del marketing

UD2: Determinantes del marketing.

2.1. Introduccién

2.2. El consumidor

2.3. ElL comprador

2.4. La demanda

2.5. El mercado

2.6. La competencia

2.7. La empresa

2.8. EL marco socio-economico, el marco politico-legal, la coyuntura

UD3: Instrumentos del marketing I.
3.1. Introduccion

3.2. El producto

3.3. El precio

UD4: Instrumentos del marketing Il.
4.1. La promocion
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4.2. El punto de venta
4.3. La distribucion
4.4. La comunicacion

UDs5: La direccion de marketing.

5.1. Introduccion

5.2. La direccion estratégica de mercado
5.3. Planificacion estratégica

UDG6: Implantacion de los planes operativos y revision y control de los
resultados.

6.1. Implantacion de los planes de operacion

6.2. Revision y control de resultados

BLOQUE 2

UD1. Introduccion.

1.1. El marketing: conceptos y determinantes
1.2. Instrumentos del marketing

1.3. La direccion del marketing

UD2. La segmentacion.

2.1. Introduccion

2.2. ;Qué es la segmentacion?
2.3. Clasificacion de clientes

UD3. La segmentacion de mercados industriales.

3.1. Introduccion

3.2. ldentificacion de los mercados industriales

3.3. ¢Que problemas encontramos en la segmentacion del mercado?
3.4. ;.como se elige el mercado meta?

3.5. ¢cudl es la situacion competitiva de mi empresa?

UDg4. El posicionamiento.

4.1. Introduccion

4.2. ;Qué es el posicionamiento?

4.3. Factores determinantes del posicionamiento de la empresa?
4.4. Posicionamiento de producto y posicionamiento de consumidor

UDs. Del posicionamiento a la idea vendedora.
5.1. Tipos de posicionamiento
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5.2. Del posicionamiento al programa de creacion

5.3. Elaboracion del programa de creacion

5.5. ¢Como incorporar la idea vendedora en el producto?
5.6. Los ingredientes de una idea vendedora convincente
5.7. El arte de la comunicacion

UDG6. La campania de publicidad.
6.1. Introduccion

6.2. El brief

6.3. El briefing

6.4. Investigacion publicitaria

UD7. La decision del presupuesto y del mensaje publicitario.

7.1. La decision del mensaje publicitario

7.2. ;Cual es el método recomendado para establecer el presupuesto de
publicidad?

7.3. La decision del mensaje

UD8. Medios para comunicar el mensaje.

8.1. Introduccidn

8.2. La decision del alcance, frecuencia e impacto del anuncio
8.3. La eleccion de los principales medios

8.4. La eleccidén de los soportes dentro de un medio

8.5. La decision del tiempo de emision en los medios

8.6. La decision del lugar geografico de los medios

8.7. EL marketing directo
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