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Marketing y gestion comercial

e ;Qué vas a aprender?

Como disefiar e implementar un plan de Marketing

Técnicas efectivas de comunicacion corporativa

Conocer a tus clientes y las motivaciones de sus preferencias de consumo
Como conectar con tu publico objetivo

Dirigir un departamento comercial de forma eficiente

Mejorar tus habilidades de negociacion

TEMARIO

MARKETING AVANZADO

1. POLITICAS DE PRODUCTO Y PRECIO
1.1. Conceptos basicos del marketing.
1.2. Politicas de Producto.

1.3. Politicas de Precio.

2. POLITICAS DE DISTRIBUCION
2.1. Introduccidn.

2.2. Canales de distribucion.



2.3. Intermediarios.

2.4. Selecciéon de canales.

3. POLITICAS DE COMUNICACION Y PROMOCION
3.1. La comunicacion, una herramienta estratégica.
3.2. Funciones basicas de la comunicacion.

3.3. Decisiones para disefiar el plan de comunicacion.
3.4. Fases del plan de comunicacion.

3.5. Instrumentos de la comunicacion comercial.

3.6. Marketing promocional.

4. MARKETING ESTRATEGICO

4.1. Enfoques de las estrategias de marketing.

4.2. Secuencia del marketing estratégico.

4.3. Planificacién estratégica corporativa.

4.4, Diferenciacion competitiva y estrategias de ciclo de vida del producto.

4.5. Posicionamiento.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Plan de marketing.

5.2. Objetivos y etapas del plan de marketing.
5.3. Andlisis de la situacion.

5.4. Previsiones.

5.5. Establecimiento de objetivos.

5.6. Seleccion de estrategias.

5.7. Programacion.

5.8. Ejecucion.

5.9. Control y seguimiento.



6. RELACIONES PUBLICAS, MARKETING DIRECTO Y MARKETING RELACIONAL
6.1. Relaciones publicas.
6.2. Marketing directo.

6.3. Marketing relacional.

7. MARKETING DIGITAL

7.1. ¢ Qué es el marketing digital?

7.2. Principales diferencias con el marketing tradicional.
7.3. Objetivos del marketing.

7.4. Las 4Ps del marketing digital.

7.5. Social media marketing (SMM).

7.6. Marketing viral.

8. INTERNACIONALIZACION
8.1. Decidir el salto internacional.
8.2. Ventajas y riesgos de la internacionalizacion.

8.3. Proceso de internacionalizacion.

INTRODUCCION A LA COMUNICACION DEL MARKETING

1. EL MIX DE COMUNICACION

1.1. Introduccion

1.2. Desarrollo efectivo de una comunicacion

1.3. Herramientas de comunicacién en marketing

1.4. Factores que influyen en el desarrollo del mix de comunicacion

1.5. Medicién de resultados



2. PUBLICIDAD

2.1. Presupuesto de publicidad

2.2. Decision del mensaje

2.3. Decision del medio

2.4. Eleccion de los soportes dentro de un medio
2.5. Decision del tiempo de emisién

2.6. Decision del lugar geogréfico

2.7. Valoracion de la eficacia de la publicidad

3. PROMOCION DE VENTAS
3.1. Introduccion
3.2. Objetivos de las promociones

3.3. Decisiones de la promocion de ventas

4. RELACIONES PUBLICAS

4.1. Introduccion

4.2. Relaciones publicas en marketing
4.3. Plan de relaciones publicas

4.4. Comunicacion de relaciones publicas versus publicitaria

5. MARKETING DIRECTO

5.1. Introduccion

5.2. Marketing por correo

5.3. Marketing telefonico

5.4. Marketing basado en publicidad de respuesta directa
5.5. Comercio electrénico y marketing online

5.6. Marketing en dispositivos moviles



EL CLIENTE. TIPOS Y MOTIVOS DE COMPRA

1. INTRODUCCION

1.1. La importancia de conocer al cliente y sus motivos de compra
1.2. Introduccién al estudio del comportamiento del consumidor
1.3. Factores que influyen en las conductas de compra

1.3.1. Factores relacionados con el cliente

1.3.2. Factores sociales y culturales

1.3.3. Factores del Producto

1.3.4. Factores relacionados con el Marketing del producto

2. CARACTERISTICAS FiSICAS Y DE PERSONALIDAD DE LOS CLIENTES
2.1. Introduccion

2.2. Caracteristicas fisicas

2.2.1. Sexo

2.2.2. Edad

2.2.3. Situacion familiar

2.2.4. Morfologia

2.2.5. Discapacidades fisicas

2.2.6. Conclusiones respecto al estudio de las caracteristicas externas del consumidor
2.3. La personalidad

2.3.1. Estudio de los rasgos de personalidad del consumidor

2.3.2. Tipologia del cliente segun sus rasgos de personalidad

2.3.3. Conclusiones

2.4. Como es el consumidor en la actualidad

2.5. El consumidor y las nuevas tecnologias

3. INFLUENCIAS SOCIALES



3.1. Introduccion

3.2. Influencias sociales

3.2.1. Cultura

3.2.2. Subculturas o culturas minoritarias
3.2.3. Estilo de vida

3.2.4. La clase social

3.2.5. Influencias de grupos

4. LAS NECESIDADES DEL CLIENTE
4.1. Introduccidén
4.2. Estudio de las necesidades del consumidor

4.3. Teorias sobre las necesidades humanas. Aplicaciones al estudio
comportamiento del consumidor

4.3.1. Introduccién
4.3.2. Jerarquia de las necesidades de Maslow

4.4. Como convertir la necesidad en motivacién de compra

5. MOTIVACION DE COMPRA

5.1. Introduccion

5.1.1. Concepto de Motivaciéon

5.1.2. Tipos de motivacion

5.1.3. El grado de motivacion y la implicacion del cliente
5.2. Teorias sobre la motivacién de compra

5.2.1. La compra por instinto

5.2.2. La compra como el logro de una meta

5.2.3. La compra como conducta aprendida

5.2.4. Los refuerzos e incentivos en la compra: el habito
5.3. Factores que influyen en la compra de producto o servicio

5.4. Mativacioén por producto

del



5.4.1. El color y el producto

6. PROCESO DE COMPRA

6.1. Introduccion

6.2. Como influye la percepcion en los comportamientos de compra

6.2.1. La percepcion y los procesos perceptivos

6.2.2. El umbral absoluto. La adaptacion

6.2.3. El umbral diferencial

6.3. El aprendizaje

6.3.1. Teorias conductistas del aprendizaje

6.3.2. Aprendizaje Cognoscitivo

6.3.3. Aplicaciones de las Teorias sobre el Aprendizaje al Marketing y la publicidad

6.3.4. La teoria de la participacion: los hemisferios cerebrales y las decisiones de
compra

6.3.5. Rutas Centrales y Periféricas para la persuasion
6.4. Estudio de la lealtad del cliente
6.5. Estudio de los habitos de compra

6.5.1. Fuentes de informacién a nivel publico y a nivel privado

7. INVESTIGACION DE LAS NECESIDADES Y MOTIVACIONES DE COMPRA
7.1. Introduccion

7.2. Cémo averiguar las necesidades y motivaciones de los clientes

7.2.1. Introduccion

7.2.2. Investigacion cualitativa

7.2.3. Investigacion cuantitativa

7.2.4. Cémo elegir una empresa especializada en la investigaciéon de mercado y motivos
de compra

DIRECCION COMERCIAL



1.0RGANIZACION DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

1.1. Introduccion

1.2. Organizacién de un equipo de ventas

1.3. Especializacion dentro de los departamentos de ventas

1.4. Otras alternativas estratégicas de organizacion

2. PERFIL DEL VENDEDOR. CREACION DE UN EQUIPO DE VENTAS
2.1. Capacidades ante la venta

2.2. El vendedor como comunicador

2.3. Estrategias para crear al vendedor

2.4. La escucha activa en el vendedor

2.5. Creacion de un equipo de ventas

3. SELECCION, SOCIALIZACION Y FORMACION DEL EQUIPO DE VENTAS
3.1. Seleccion de solicitantes y planificacion estratégica
3.2. Socializaciéon

3.3. Desarrollo y ejecucién de un programa de formacion de ventas

4. PROCESO DE VENTA
4.1. Introduccion

4.2. Fase previa

4.3. Oferta del producto
4.4, Demostracion

4.5. Negociacion

4.6. Objeciones

4.7. Cierre de la venta



5. PREVISION DE DEMANDA Y TERRITORIOS DE VENTA
5.1. Definicién de previsién de ventas
5.2. Determinacién del presupuesto de ventas

5.3. Territorio de ventas

6. SUPERVISION, MOTIVACION Y GASTOS
6.1. Supervisién del equipo de ventas
6.2. Motivacién del equipo de ventas

6.3. Gastos y transporte del equipo de ventas

7. COMPENSACION Y VALORACION DEL DESEMPENO
7.1. Compensacion del equipo de ventas

7.2. Consideraciones previas al disefio del plan

7.3. Disefio de un plan de compensacion de ventas

7.4. Fijacion del nivel de compensacion

7.5. Desarrollo del método de compensacion

7.6. Compensaciones monetarias indirectas

7.7. Pasos finales en el desarrollo del plan

7.8. Programa de valoracién del rendimiento

7.9. Cuotas de ventas

8. ANALISIS DEL RENDIMIENTO DE LAS VENTAS

8.1. Introduccién a la valoracién del rendimiento del equipo de ventas
8.2. Direccion deficiente del esfuerzo de ventas

8.3. Bases para el analisis del volumen de ventas

8.4. Analisis de costes y rentabilidad del marketing

8.5. Recuperacion de la inversion



NEGOCIACION COMERCIAL

1. CONCEPTOS BASICOS

1.1. La negociacién comercial.

1.2. Principales caracteristicas de la negociacion comercial.
1.3. Elementos de la negociacion.

1.4. Tipos de negociacion.

1.5. Lugar de la negociacion.

1.6. El entorno de la negociacion.

1.7. Principios de la negociacion.

2. EL NEGOCIADOR

2.1. Caracteristicas del buen negociador.
2.2. Tipos basicos de negociadores.

2.3. Procedencia cultural.

2.4. Seleccioén de los negociadores.

3. PROCESO DE NEGOCIACION
3.1. Preparacion.

3.2. Material de apoyo.

3.3. Desatrrollo.

3.4. Cierre.

3.5. Acuerdo.

4. ESTRATEGIAS, TACTICAS Y COMUNICACION
4.1. Estrategias.
4.2. Tacticas.

4.3. Comunicacion.



SERVICIO POSTVENTA

1. SERVICIO AL CLIENTE

1.1. Introduccion.

1.2. Calidad del servicio.

1.3. Nivel de satisfaccion del cliente.

1.4. Servicio al cliente.

1.5. Planificacion de la atencion al cliente.
1.6. Organizacion de la atencion al cliente.

1.7. Gestionar la calidad en el servicio.

2. SERVICIO POSTVENTA

2.1. Importancia del servicio postventa.

2.2. Solucién de problemas.

2.3. Tipos de seguimiento.

2.4. Diferenciacion de la oferta en servicios.
2.5. Promover la diferencia.

2.6. Servicio postventa.

2.7. Fidelizacion de clientes.

2.8. Gestion de clientes: CRM.

2.9. Gestion de quejas y reclamaciones.



