Master en Direccidon de Marketing de Servicios

Moédulo-01: Concepto y contexto del marketing de servicios
* Planeacion y desarrollo de servicios
* El futuro de la mercadotecnia de servicios y el entorno cambiante de los servicios.

Moédulo-02: Product Manager: Diseiio e implementacion de las politicas el Plan de
Marketing.

* Del marketing estratégico al plan de marketing y ventas

* Las peculiaridades de la planificacion en el area comercial

* Las fases del plan de marketing: andlisis previo, del plan comercial al plan econémico,
realizacion y control

* El plan de marketing: una herramienta y un estilo de gestion del area comercial

* Diagnéstico de la situacion: anélisis DAFO y matriz de posicion competitiva

* Estrategia de Marketing: estrategia de cartera, matriz de direccion del crecimiento,
estrategia de segmentacion y posicionamiento y estrategia funcional

Moédulo-03: Posicionamiento y estrategia de productos y marcas: la globalizacion y
la toma de decisiones. Analisis competitivo.

* La segmentacion de mercados: qué es segmentar un mercado

* Algunos tipos de segmentacion de mercados

* Esquema de realizacion de la segmentacion y tipologia/life-style

* El posicionamiento: analisis factorial de correspondencias y el modelo de MISS

* Elementos clave en la direccion por productos: definicion de producto, productos
industriales, de consumo y servicios y el ciclo de vida del producto

* Disefio del Marketing mix en funcion de la estrategia de segmentacion,
posicionamiento y mapping

Modulo-04: Analisis de conducta del consumidor

* El consumidor y su comportamiento de compra: modelos del comportamiento

* El modelo “s” de comportamiento de compra individual

* Las variables socioculturales en la decision de compra

* Otros modelos de compra: la compra por impulso

* La respuesta del comprador a los estimulos de marketing

« Construir una estrategia de marketing adaptada al comportamiento del consumidor

Moédulo-05: Analisis estratégico externo: nuevos mercados. Control de nuevos
canales

* Identificacion de nuevos mercados: investigacion y desarrollo

* Anadlisis de las coyunturas: social politica y econdmica desarrollo de la

* Identificacion y desarrollo de la ventaja competitiva

* Control y evaluacion de los nuevos planes estratégicos y canales de actuacion

Moédulo-06: Marketing de servicios ( las 3P’s)
* El precio de los servicios.

* Canales de distribucion para los servicios.

* Promocion de los servicios.



Modulo-07: Proyecciones de ventas. Forenet. (Sistemas expertos en revisiones
Empresariales). Evaluacion en la demanda de productos innovadores.
Investigacion de mercados

e Fuerza de ventas de elevado rendimiento

El papel de la fuerza de ventas en el Marketing de la empresa

La direccion comercial, la direccion y la red de ventas

El control y la evaluacidn de la fuerza de ventas

Previsiones de ventas por el método Box-Jenkins

Moédulo-08: Evaluacion de la demanda de productos innovadores. Investigacion de
mercados.

* Innovacion y rentabilidad

* Investigacion cualitativa y cuantitativa: técnicas

* Fuentes de informacion

* Fases de la investigacion de mercados

Moédulo-09: Calidad, logistica y distribucion del producto.

* Conceptos basicos sobre la distribucion y como fuente de valor
* Estrategia de marketing y sistema de distribucion

* Directrices para el disefio del sistema de distribucion

* El disefio paso a paso del sistema de distribucion

producto y de los disefios

* La gestion de aprovisionamientos orientada a la calidad

Moédulo-10: Promociones: Ferias, Convenciones y Congresos.
* Tipos de ferias y caracteristicas

* Visitante vs expositor

* Diferenciacion entre convenciones y congresos

* Fases en la ejecucion de una convencion o congreso

» Como gestionar el networking del evento o acto

Moédulo-11: Marketing de clientes. Técnicas de captacion y fidelizacion: CRM.
Escenarios de entrada en el mercado

* Las tic en marketing: mayor competitividad y rentabilidad

* Los sistemas de informacién y la cadena de valor

* Gestion avanzada de clientes (CRM): concepto, objetivos y estructura de un sistema
de informacion

« Sistemas para internet y sistemas de comunicaciones

* Oportunidades en internet: estableciendo estrategias

Moédulo-12: Optimizacion de los margenes de producto. Politica de precios.
* El entorno econdémico y su influencia en el sistema de precios

* Funcion del precio en la estrategia de Marketing

* El concepto de precio: variable estratégica y variable operativa

* Los condicionantes del precio

» Como afrontar una guerra de precios

* Secuencia para la fijacion practica del precio



Moédulo-13: Determinacion de los presupuestos globales comerciales.
Maximizacion de beneficios.

* Proceso de control de la actividad comercial

* Anadlisis y control de las ventas y de los costes

* Control de resultados no monetarios

* Control de los esfuerzos comerciales

* Sistema de control de gestion de todas las actividades comerciales

Moédulo-14: Marketing de servicios sectorial: seguros, banca, ocio, turismo,
cultural, servicios profesionales, hospitalario, Business to Business, otros

» La marca: en qué consiste, evolucion del concepto de marca y

de imagen de marca

» Como se mide una marca: valor de marketing, valor economico y valor juridico
» Como se construye y mantiene la marca

* Las tendencias en la gestion de la marca

Moddulo-15: Branding: La Gestion del Valor de una marca. Estrategia de cartera
de clientes

» La marca: en qué consiste, evolucion del concepto de marca y

de imagen de marca

» Como se mide una marca: valor de marketing, valor economico y valor juridico

» Como se construye y mantiene la marca

* Internacionalizacion de las marcas

* La marca en internet

Moédulo-16: Globalizacion e Internacionalizacion de mercados

* /Qué es lo que una empresa puede internacionalizar?

* ;Coémo comenzar a abordar la internacionalizacion en la gestion de nuestra empresa?
* Internacionalizacion de las compras y de la produccion

* La inversion en el extranjero paso a paso: internacionalizacion del capital y de las
personas

Moédulo-17: Marketing de responsabilidad social. Estrategias.
* Aplicacion de la accion social

* La accioén social como inversion

* El marketing solidario

* La accion social en las PYMES

Moédulo-18: Innovacion tecnoldgica aplicada al Marketing. Web 2.0 y Redes
Sociales

* La tecnologia como factor de competitividad empresarial

* Nuevas formas de comunicacion en internet y su influencia en los ambitos
empresariales.

* Identificar las herramientas méas comunes de la Web 2.0 y sus ventajas para la
empresa.

* Redes sociales y profesionales



Moédulo-19: Balanced Scorecard: Disefio de estrategias en la direccion de
empresas.

* Origen y necesidad del cuadro de mando integral

* Definicion y caracteristicas del cuadro de mando integral

* ;Cémo se construye un cuadro de mando integral?

* La aplicacion del cuadro de mando integral a una empresa industrial

* El cuadro de mando integral y la relacion con otras filosofias de gestion

Modulo-20: Business Game: Simulacion de gestion y direccion empresarial.
* Gestionar y mejorar la capacidad de:

* Identificar y seleccionar los objetivos prioritarios del negocio.

* Desarrollar y ejecutar con eficacia los objetivos de empresa

* Capacidad de analisis

* Toma de decisiones

* Trabajo en equipo

Moédulo-21: Proyecto final: Global Strategic Business Plan.

» Como desarrollar e implementar con éxito un Plan de Negocio de Empresa, Marketing
y Exportacion

* Global Strategic Business Plan: Mision, Objetivo, Metodologia, Caracteristicas y
Beneficios

» Analisis de Entorno: factores econdmicos, socio-culturales, tecnoldgicos, politico-
legales y ecologicos

* Analisis del Sector: (Porter) Analisis dindmico de la competitividad del sector, frenos
de entrada, fuerza de los clientes, fuerza de los proveedores, fuerza de los sustitutivos y
obstaculos para salir

» Analisis de Competidores y de las Lineas de Negocio: determinacién del precio,
atributos de competitividad y satisfaccion de la competencia

* Andlisis de la Cartera: de Productos y Clientes: segmentacion del mercado y
determinacion del publico objetivo

 Autodiagnostico y Ventaja Competitiva: Balanced Scorecard

* Analisis DAFO -FAVOD

* Plan de Implementacion: gestion del proyecto

* Planificaciéon econdémico-financiera: balance y cuenta de resultados previsional y
presupuesto de tesoreria



