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Master en Marketing y

Direccion Comercial

Titulacion de master emitida por Mediterranea Business School
Modulos:

e Marketing y comunicacién corporativa (MBSMYCC)
e Investigacion de mercados (MBSIMERC)
e Direccion comercial (MBSDCOMERC)

¢, Qué vas a aprender?

e Adquirir una vision estratégica del Marketing dentro de una empresa
e Crear un plan comercial y una estructura de ventas eficiente

e Alinear los objetivos de Marketing con los objetivos comerciales para dirigir todos los

recursos hacia un mismo fin
e Conocer las técnicas de Marketing en medios digitales actuales
e Profundizar en el conocimiento de los tipos de clientes y sus motivos de compra

e Maximizar la capacidad de segmentacion en las acciones de Marketing y Ventas
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TEMARIO RESUMIDO

MODULO 1: MARKETING Y COMUNICACION
CORPORATIVA

INICIACION AL MARKETING

1. EL MARKETING

2. PRODUCTO Y PRECIO

3. COMUNICACION / PROMOCION Y DISTRIBUCION
4. PERSPECTIVAS DEL MARKETING

5. PLAN DE MARKETING

MARKETING AVANZADO

. POLITICAS DE PRODUCTO Y PRECIO

. POLITICAS DE DISTRIBUCION

. POLITICAS DE COMUNICACION Y PROMOCION

. MARKETING ESTRATEGICO

PLAN DE MARKETING

. RELACIONES PUBLICAS, MARKETING DIRECTO Y MARKETING RELACIONAL
. MARKETING DIGITAL
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. INTERNACIONALIZACION

INTRODUCCION A LA COMUNICACION DEL MARKETING
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1. EL MIX DE COMUNICACION
2. PUBLICIDAD

3. PROMOCION DE VENTAS
4. RELACIONES PUBLICAS

5. MARKETING DIRECTO

MARKETING ONLINE

. INTRODUCCION AL MARKETING DIGITAL

. ELEMENTOS DEL MARKETING DIGITAL

. HERRAMIENTAS ESTRATEGICAS DEL MARKETING DIGITAL

. PERSONALIZACION DENTRO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
. PLANIFICACION DE UNA CAMPANA DE COMUNICACION ON LINE

. PUBLICIDAD ONLINE Y SU EFICACIA
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. MARKETING EN BUSCADORES

MODULO 2: INVESTIGACION DE MERCADOS

EL CLIENTE. TIPOS Y MOTIVOS DE COMPRA

1. INTRODUCCION

2. CARACTERISTICAS FiSICAS Y DE PERSONALIDAD DE LOS CLIENTES
3. INFLUENCIAS SOCIALES

4. LAS NECESIDADES DEL CLIENTE

5. MOTIVACION DE COMPRA

6. PROCESO DE COMPRA



7. INVESTIGACION DE LAS NECESIDADES Y MOTIVACIONES DE COMPRA

INVESTIGACION Y ANALISIS DE LA DEMANDA DEL MERCADO

1. INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y ANALISIS DE LA
DEMANDA DEL MERCADO

2. PREPARACION Y DISENO DE LA INVESTIGACION
3. SEGMENTACION DEL MERCADO Y SELECCION DEL PUBLICO OBJETIVO

4. DESARROLLO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS, EL TRABAJO DE
CAMPO

5. ANALISIS Y PRESENTACION DE LOS DATOS

6. NORMAS DE CALIDAD Y PROTECCION DE DATOS EN LA INVESTIGACION DE
MERCADO

MODULO 3: DIRECCION COMERCIAL

DIRECCION COMERCIAL

1.0RGANIZACION DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

2. PERFIL DEL VENDEDOR. CREACION DE UN EQUIPO DE VENTAS

3. SELECCION, SOCIALIZACION Y FORMACION DEL EQUIPO DE VENTAS
4. PROCESO DE VENTA

5. PREVISION DE DEMANDA Y TERRITORIOS DE VENTA

. SUPERVISION, MOTIVACION Y GASTOS

. COMPENSACION Y VALORACION DEL DESEMPENO
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. ANALISIS DEL RENDIMIENTO DE LAS VENTAS

NEGOCIACION COMERCIAL



1. CONCEPTOS BASICOS

2. EL NEGOCIADOR

3. PROCESO DE NEGOCIACION

4. ESTRATEGIAS, TACTICAS Y COMUNICACION

DISTRIBUCION COMERCIAL

1. DISENO Y RETRIBUCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION

2. MAYORISTAS

3. MINORISTAS

SERVICIO POSTVENTA

1. SERVICIO AL CLIENTE
2. SERVICIO POSTVENTA



