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Fundamentos de Marketing Aplicado a la
Actividad Comercial

Cdbdigo: 3785
» Modalidad: Distancia

» Duracién: 80 horas

» Objetivos:

Adquirir conocimientos sobre el marketing, cdmo aplicarlo para conseguir beneficios comerciales, como llevar
a cabo un plan de marketing, conocer a la perfeccion el ciclo de los productos para saber venderlo mejor.

» Contenidos:

Introduccion al marketing

Origenes e historia del marketing. Evolucion del concepto de comercializacion. Concepto de marketing. EI marketing y
la empresa. El sistema de informacién de marketing, conceptos, componentes y ventajas. Proceso de marketing. Cémo
utilizar correctamente algunas de sus herramientas de marketing. Especial referencia a situaciones de crisis empresarial.

El marketing enfocado a las pymes

Qué es el marketing para la pyme. Por qué es importante el marketing para la pyme. Los dos tipos basicos de marketing
para pymes. Las claves para que el marketing funcione en la pyme. La rentabilidad en la pyme como consecuencia del
marketing. Aplicacién del marketing en nuestra actividad en la pyme. Los medios mas utilizados por las pymes. Otras
estrategias de marketing para pymes. Secuencia que debe seguir el proceso comercial o de marketing de una Pyme.
Supervivencia de la pyme a través del conocimiento del mercado. Variables o medios de accién comercial. Aplicacion a
la realidad del plan de marketing para pyme.

El producto y la marca en la estrategia comercial

Introduccion al producto y a la marca. Concepto de producto. Clasificacion de los productos. Diferenciacién y calidad
del producto. La marca como estrategia comercial. La difusion del producto. La imagen como estrategia comercial. Un
elemento de diferenciacion de productos y creacion de imagen de Marca: el envase. Planificacién de nuevos productos.
El ciclo de vida del producto.

El consumidor y el mercado

¢Cuéndo aparece el concepto de consumidor? Historia del concepto de consumidor. El consumidor. EI comportamiento
del consumidor. Factores que influyen en el comportamiento del consumidor. El proceso de decisién de compra.
Comportamiento del consumidor en el punto de venta. Mercados.

Plan de marketing

Consejos previos a la realizacion del plan. Estructura del plan de marketing. Fases del marketing. Diferencias entre el
marketing de servicios y el marketing de productos 6. Ineficacia de algunos planes de marketing. Errores y creencias
habituales sobre el plan de marketing.

El precio, estrategias comerciales
Concepto de precio. Tipos de precio. Fijacion del precio. Punto muerto o umbral de rentabilidad. Estrategia de precios.
Cdmo definir una estrategia de precios.
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La distribucion en el marketing

Los canales de distribucion. La utilidad de los intermediarios. Los flujos de intermediarios. Tipos de intermediarios. Las
licencias comerciales. Importancia econémica y social del sistema comercial. EI benchmarking. El Trade Marketing. El
merchandising

Investigacion de mercados
La investigacion de mercados, evolucion, conceptos, clasificacion. Metodologias para la realizacion de la investigacion
de mercados. La investigacion de la demanda

La franquicia
Concepto de franquicia. Auge de las franquicias. Definiciones de franquicia. Aspectos legales de la franquicia. ;Qué

ventajas e inconvenientes tiene el sistema de franquicias? Madurez: franquicias mas consolidadas.

Fidelizacién de los clientes

Concepto de fidelizacion. Gestion de clientes. Satisfaccion del cliente. Causas de fidelidad. Ventajas de la fidelidad.
Gestion del servicio. Marketing interno. Concepto de marketing de relaciones. Estrategia de marketing relacional.
Implantacion del marketing relacional. La venta relacional. Dimensiones del marketing relacional. La insatisfaccion del
cliente y retencién. El tiempo de respuesta. Servicio de atencion al cliente. Programas de fidelizacién. C.R.M.

El telemarketing
Importancia del teléfono. Ventajas e inconvenientes de la realizacidon de encuestas telefonicas. Tipos de estudios a

realizar mediante encuestas telefénicas. Apoyos técnicos de la teleencuesta. Fases de la encuesta telefénica.
Recomendaciones.

El marketing ecoldgico

Analisis de la situacién. Consumidor y producto ecolégico. El marketing ecoldgico desde una perspectiva social. El
concepto de marketing ecolégico desde una perspectiva empresarial. La empresa y el marketing ecoldgico.
Instrumentos de marketing ecoldgico. Las funciones del marketing ecolégico. Politicas del marketing ecoldgico.
Etiquetado ecoldgico. Reorganizar el comportamiento de la empresa. Estrategias de precios ecolégicos. Claves para que
nuestro marketing ecol6gico sea satisfactorio. Lo verde vende. Conclusiones.
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