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CAPACITACION DOCENTE EN MARKETING Y COMERCIALIZACION
TEMARIO

Presentacion. Introduccién al marketing. Definiciones y conceptos. Estructura del departamento de marketing y ventas.
El consumidor: segmentacion del mercado. Formas. El mix de marketing. Ciclos de vida de los productos. Analisis
F.O.D.A. productos de consumo masivo, industriales y de servicios.

Los precios y el marketing mix. Variables esenciales para la fijacion de los precios. Estructura de costos del producto.
Tipos de costos (fijos semiflujos y variables). Nivel minimo del precio. Valor percibido por el consumidor. Factores que
lo determinan. Fijacion de precios con orientacion: a los costos, a la demanda, a la competencia. El mercado. Oferta y
demanda. Elasticidad de la demanda. Principales tipos de competencia. Tipos de mercado.

Proceso de la comunicacion. Funcion de la fuerza de ventas. Promocién de ventas. Servicio de atencién al cliente.
Canales de distribucion. Directos e indirectos. Transporte. Los nuevos canales de distribucién y su impacto en el
mercado. Merchandising. Conceptos. Origenes. Evolucién del consumidor y la autoseleccién. El packaging. El punto
de venta. Estrategias. Exhibicién de productos. Zonas calidas y frias.

Motivaciones — teoria de la motivacion de Maslow- caracteristicas- su aplicacién en el marketing. Las actitudes del
consumidor y como se influye en ellas — relacion entre la actitud y la compra- estrategia de formacion y cambio de
actitudes- teoria de la accién razonada. La percepcion del consumidor: formacién de imagenes de marca- sensaciones
en accién- como interpreta el consumidor lo que ve -percepcion de riesgo en la compra la permanencia de lo
aprendido: lealtad a una marca — psicografia y estilos de vida. Retrato completo del consumidor estudios A.I.O. y vals.
Dimensiones sociales del consumidor- consumo como reflejo de la clase social. EI consumidor: proceso de adopcion
del producto —categoria de compradores- proceso de la compra: variables racional psicologicas, y econémicas.
Proceso unipersonal, bipersonal, y tripersonal- importancia en la segmentacion del mercado.

Investigacion de mercados. Conceptos. Areas de cobertura. Fuentes internas y externas: primarias, métodos
(encuestas, observacion, experimentacion), secundarias. Investigaciones cualitativas-. Investigaciones cuantitativas.
Encuestas (redaccién de un cuestionario, preguntas abiertas y cerradas). Investigaciones motivacionales (grupos de
discusion - pruebas en sala - entrevistas en profundidad) investigacion del concepto a comunicar, investigacion de
medios (sistematica y accidental) investigaciones monadicas y comparativas (blind-test y branded test).

La publicidad como comunicacién del marketing. Objetivos de la empresa. Definiciones de publicidad y propaganda.
Clasificaciones y funciones. La agencia de publicidad, su estructura, clasificacion. La comunicacion publicitaria.
Determinacién del presupuesto publicitario. Proveedores. La eleccion de la agencia.

Los medios publicitarios. Principales caracteristicas de cada uno.- Gréfica, radio, television y exterior. Marketing
directo (mailing y telemarketing). La planificacion. Su importancia. Teorias. Mediciones.

Documentos basicos. Objetivos publicitarios,. Estrategia de audiencia. La propuesta de comunicacion. La estrategia
creativa. Estrategia de medios. La campafa publicitaria. Actuacion de la publicidad. Teoria de la asociacion. De la
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penetracion (propuesta Unica de ventas) modelo A.l.D.A. - la imagen, clasificaciones, apelaciones - influencia en los
consumidores.

La funcién social de la publicidad — ventajas y criticas. La informacién de la empresa a suministrar a la agencia.
Cddigo de ética y autorregulacion de la publicidad. Relaciones publicas. Politica de las relaciones publicas. Maneras
de investigar al cliente. Donde comienzan las relaciones con los clientes.

Como redactar un comunicado de prensa. Las relaciones con los empleados. Las relaciones comerciales. Las
relaciones publicas con el publico. Como se organizan conferencias y convenciones. Las relaciones con la prensa. Las
publicaciones de la empresa. Los medios audiovisuales.

El Marketing y la Publicidad en Internet - Cdmo comenzar a vender productos en Internet - Como promocionar un sitio
web y negocio - Los métodos de marketing en Internet mas comunes - Buscadores y directorios - Marketing fuera de
linea (offline) - Intercambio de links Publicidad con Banners - Bulk Emails — Newsgroups - Centros comerciales
virtuales y subastas — Boletin de Prensa — Newsletters Programas de asociados - Joint Ventures (ventura) y alianzas
estratégicas - Marketing viral — Redes sociales — Glosario.

Duracién: 12 meses — 12 médulos — 1250 horas catedra
Comienzo: Todos los meses - no se suspende por vacaciones
Certificacion: CAPACITACION DOCENTE EN MARKETING Y COMERCIALIZACION
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