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1 - INTRODUCCION AL
MARKETING

- Evolucion

Cu

- Conceptos Base
- Estrategia

- Organizacion

- Jefe de Productos

- Mercados

- MARKETING Mix

>> Introduccion al concepto de plan de
marketing

- Esquema

- Fases de desarrollo

- Calendario

2 - EL MARCO ESTRATEGICO

- Planificacion Estratégica. Misién: Visién,
Objetivos y Planes

- Unidades de Negocio. Segmentacion
previa (Macrosegmentacion)

- Herramientas de anélisis estratégico

- Estrategias Competitivas

>> Las estrategias de marketing

- Anélisis del entorno: demogréfico,
econémico, tecnolégico, politico-legal, social
- Andlisis del mercado: proveedores,
canales, clientes, consumidores,
competencia

- Factores criticos de éxito

- Estrategias de marketing

>> Investigacion de mercados
- Concepto y funciones

- Recoleccion de datos

- El muestreo

- Andlisis de la informacion

>> Segmentacion de mercados

- Niveles y modelos de segmentacion
(Microsegmentacién)

- La segmentacion de los mercados de
consumo y de los mercados industriales

3 - LAS ESTRATEGIAS FUNCIONALES
>> El producto

- Clasificaciones de productos

- Los componentes del producto

- La calidad

programa 2008 /2009

- La marca. El Posicionamiento
- Envase y embalaje
- La linea de productos

>> Los precios

- Determinantes del precio

- Métodos de fijacién de precios
- Estrategias de precios

- Medios de pago internacionales

4 . ANALISIS ECONGMICO-FINANCIERO
DE LAS DECISIONES DE MARKETING
- El conflicto de Marketing-Finanzas

- El balance de situacién y el profesional
del marketing y las ventas

- La solidez patrimonial y su evolucion

- La solvencia del cliente

- La cuenta de resultados para el profesional
del marketing y de ventas

- La rentabilidad de activo y de fondos
propios

- El proceso de planificacién econémico-
financiera

- La direccién de marketing y la estrategia
financiera

5 . LOGISTICA

- La logistica integral como nueva estrategia
empresarial

- La estrategia empresarial frente a la
prevision de ventas: marketing-ventas-
produccién-planificacién de la produccién.
- El enfoque comercial de la gestién de la
distribucion fisica

- La contratacion de servicios logisticos.
QOutsourcing

- Como desarrollar una estrategia de
servicio orientada al cliente

- Caso final de aplicacion

6 - LA DIRECCION DE VENTAS

- El director de ventas

- Tipos de vendedores

- Seleccion y formacién de vendedores
- La retribucion de los vendedores

- La organizacion del equipo de ventas
- El despliegue en el territorio de ventas
- El argumentario y el manual de ventas
- CRM

- El cuadro de mando

7 - TECNICAS CUANTITATIVAS DE
PREVISION DE VENTAS

- El factor tiempo en las previsiones
empresariales

- Estudio general de la situacion

- El ciclo de vida del producto y su influencia
en las ventas futuras

- Etapas de la prevision

- Técnicas subjetivas. Técnicas matematicas
- La prevision global

- Decision final e imputacién de cuotas de
venta

8 - LA COMUNICACION

- La comunicacién como instrumento de
marketing

- Consumidores

- Anunciantes

- Agencias

- El plan de comunicacion

- Mix de comunicacion: publicidad,
promocién, relaciones publicas, marketing
directo, merchandising, patrocinios

- Estrategia de comunicacion

9 - MARKETING Y NUEVAS
TECNOLOGIAS

- Automatizacion del marketing y las ventas
- Impacto de las tecnologias de
comunicacion en la cadena de valor

- e-busines e-commerce

10 - DE LA PLANIFICACION A LA
ACCION

- El plan de marketing

- Andlisis de la situacion

- El establecimiento de objetivos

- La fijacion de estrategias

- El plan de accion

- El presupuesto, seguimiento y control

11 - SISTEMA DE INFORMACION
EMPRESARIAL

12 - TUTORIAS

Horario Viernes: de 16,00 a 20,00 horas y
Sabados: de 9,00 a 13,00 horas

T N

Octubre 18-19 Introduccion Francisco Bernahé
Octubre 24-25 Marco estratégico Alejandro Andrés
Noviembre 7-8 Estrategias Alejandro Andrés
Noviembre 14-15 Investigacion de Mercados Fermin Garmendia
Mikel Mesonero
Noviembre 21 Entrega Mision y A. Interno
Noviembre 21-22 Investigaciéon de Mercados Fermin Garmendia
Mikel Mesonero
Noviembre 28-29 Tutoria. SIE Francisco Bernabé
Diciembre 12-13 Segmentacién Francisco Bernahé
Enero 9-10 Plan de MKG Francisco Bernahé
Enero 23-24 Analisis Econémico I:\ngel Ardanaz
Enero 30-31 Analisis Econémico Angel Ardanaz
Febrero 6-7 Producto Precio Pedro Ibaiiez
Febrero 13 Producto-Precio Pedro Ibaiiez
Febrero 20-21 Logistica y Distribucion Javier Pérez de Isla
Marzo 6-7 Gestion comercial Francisco Bernahé
Entrega Externo y DAFO
Marzo 13-14 Gestion Comercial José Bernad
Marzo 27-28 Gestion Comercial José Bernad
Abril 3-4 Tutoria
Abril 24-25 Prevision Ventas Fermin Garmendia
Entrega Estrategias y Objetivos
Mayo 8-9 Comunicacién Mikel Echeberria
Mayo 15-16 Comunicacién Mikel Echeberria
Mayo 22 Tutoria Francisco Bernahé
Junio 5 Nuevas Tecnologias Marc Handels
Junio 6 Entrega Planes de Accion
Junio 12 Presentaciones PMK

PROFESORADO

D. Javier Pérez de Isla

Ingeniero Industrial, especialidad Gestion
y Oganizacién Industrial ICAlI / Consultor
y Asesor de Empresas especializado en
Logistica y Gestién de la Cadena de
Suministro / Anteriormente ha
desempefiado labores de Director de
Logistica en el Grupo Uvesco y en Zardoya
Otis como Jefe de Produccion y
Expediciones

D. Fermin Garmendia

Doctor en Ciencias Econémicas y
Empresariales. Univ. Deusto / Master
en Gestion Industrial por la Universidad
de Deusto / Director General de LKS

D. Marc Handels

Licenciado en CC.EE. y Empresariales.
Universidad de Deusto / Director

de Marketing y Ventas SALTO
SYSTEMS, S.L.

D. Angel Ardanaz

Licenciado en CC.EE. y Empresariales.
Universidad de Deusto / Consultor

OBJETIVO

informacion general

D. Pedro Ibainez

Ingeniero Superior Industrial / Socio
Consultor de IMPLANTACIONES Y
DESARROLLO CONSULTING, S.L.

D. Francisco Bernabé

Ingeniera Superior Industrial. Especialidad
Gestion y Organizacion Industrial /
Consultor de Gestion de META
CONSULTORES / Profesor de la
Escuela Superior de Marketing de
Guiplzcoa

D. Alejandro Andrés Gorri

Licenciado en Comercio Internacional /
Master en Direccion de Comercio
Internacional / Consultor de
InfoCenterCentro de Inteligencia-
Grupo3eMeta.

D. Mikel Mesonero

Doctor en Direccién de Empresas /
Director del Departamento de
Marketing de la Facultad de
Empresariales de MONDRAGON
UNIBERSITATEA

N Vs

D. José I. Bernad

Licenciado en Ciencias Fisicas por la
Universidad de Navarra /Director de
Formacion en Inteligencia Competitiva e
Innovacién / Ha desarrollado su labor
profesional como: Director comercial de
DANOBAT SISTEMAS (GRUPO DANOBAT)
/ Director de Marketing y Expansion de
PANDA SOFTWARE/ Director Comercial
y Marketing de PALMERA INDUSTRIAL /
Director Programa de Marketing en
IBERMATICA

Mikel Echeberria Muiagorri
Licenciado en Empresariales por la ESTE
/ Master of Science in International
Marketing (Glasgow)Ha desarrollado su
labor profesional como Jefe de
Marketing/Comunicacion en CANDY
HOQOVER / Director de Marketing IKUSI
(Angel Iglesias, S.A.) / En la actualidad
Socio-Director de EL TALLER Contract
Marketing, S.L.

El objetivo es formar Directivos capaces de tomar decisiones adecuadas y de desarrollar un Plan de Marketing.

DIRIGIDO A

Profesionales con 3 afios de experiencia en las areas Comerciales o de Marketing. Licenciados que deseen orientar su profesion

en las areas de Direccién Comercial y/o Marketing.

IMPARTIDO POR

Los profesores que imparten el curso son Directivos Profesionales y Ejecutivos de gran prestigio reconocido en la empresa, que

aplican en su docencia los conocimientos adquiridos a lo largo de su vida profesional, dando lugar asi a una comunicacion continua

entre |la realidad profesional y el aprendizaje de los participante en el curso.

CONTENIDO

Los alumnos desarrollaran desde el inicio del curso un Plan de Marketing sectorial por grupos, para lo que contaran con el apoyo

de Tutorias on-line y presenciales. A la finalizacién del curso los grupos realizarédn una presentacion y defensa de su Plan de

Marketing ante un tribunal designado por el Club de Marketing de Guiptzcoa.

La propia metodologia docente utilizada potencia la relacién de apoyo y colaboracién necesaria entre los participantes para el

desarrollo del Plan de Marketing y la resolucién de caos.

Este programa es revisado cada afio por profesores y directivos de empresa que con sus comentarios y observaciones ayudan

a ajustar el programa a las nuevas exigencias de la aplicacién del marketing como filosofia de gestion.

Este programa puede estar sujeto a posibles modificaciones.



