COMMO06. MARKETING ESTRATEGICO Y DIGITAL.

| A

SKU: PS_COMMO6
Horas: 50

OBJETIVOS

* Identificar los conceptos basicos del marketing valorando la importancia que tiene éste en
la estrategia digital de la empresa.

e Determinar el segmento de mercado al que se dirige el producto o servicio de una
empresa, aplicando estrategias de branding que construyan y posicionen una marca.

e Elaborar un plan de marketing combinando herramientas tradicionales con elementos
propios del marketing digital.

CONTENIDO

¢ Unidad 1. Fundamentos del marketing y su valor en la empresa.
o Conocimiento / Capacidades cognitivas y practicas
= Identificacion de los conceptos basicos y evolucion del marketing
e Concepto de marketing
e Vision actual y ambito de aplicacion del marketing
e Nomenclaturay conceptos asociados al marketing
= Aproximacion al marketingy los niveles de la direccidn estratégica
e Mision/Visidn: orientacion a producto y orientacion a mercado
e Proceso de planificacion estratégica
Identificacion del efecto de la digitalizacion en el marketing.

e Claves del marketing digital.
e Principales canales digitales de comunicacidn y captacion de clientes

Introduccidn a los conceptos de producto y servicio
e Principios de disefio de productos y servicios.
e Innovacion en marketing.
e Ciclo devida de productos.

Definicion de las dindmicas derivadas del establecimiento de precios.
* Precioy decisiones de compra.
e Estrategia de precio y valor
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= |dentificacion de las posibilidades de los canales de distribucion y venta.
* Seleccidn de canales de distribucion y venta
e Acciones de marketing en el punto de venta
= Establecimiento de los principios basicos de la comunicacion a través del
marketing.
e Canales de comunicaciony promocion.
e Comunicacion efectiva.
o Habilidades de gestion, personales y sociales
= Reflexion sobre las implicaciones de la utilizacion del marketing en nuestra
sociedad y sobre el comportamiento del consumidor.
= Fomento de un pensamiento holistico al acercarnos al marketing como
combinacion de multiples disciplinas, que van desde las ciencias sociales y
del comportamiento, las tecnoldgicas y neuroldgicas.
= Capacidad de anticipar las consecuencias estratégicas de las posibles
accionesy anticipar soluciones de negocio con las tendencias del mercado.

 Unidad 2. Segmentacion, posicionamiento y branding.
o Conocimiento / Capacidades cognitivas y practicas
= Aplicacion de estrategias de segmentacion y definicion del publico objetivo
e Segmentacion de mercados potenciales.
e Criterios de seleccion del publico objetivo.
= Identificacion de los principios basicos de posicionamiento y branding.
e ElBranding- Construccion de una marca
e Posicionamiento de marca
e Posicionamiento de productosy servicios
= Caracterizacion del comportamiento digital del cliente.

Las claves de la transformacién en las relaciones con el cliente
e Experiencia de cliente integral off y on.

Analisis del ciclo de vida del cliente-customer journey

Herramientas de medicion digital.
= Desarrollo de un plan de marketing.

Analisis y toma de decisiones en caso real

Construccion de “funnel de ventas” “hibridas” (fisico + digital)
Plan de accion de marketing

e Evaluaciony control del plan de marketing
o Habilidades de gestion, personales y sociales

= Fomento de la capacidad analitica y de observacion de las necesidades del
consumidor

= Capacidad de anticiparse a las tendencias del mercado para establecer una
hoja de ruta para la marca.

= Mddulo de formacidn 3 Integracion: marketing on y off (marketing digital). El
plan de marketing

= Capacidad de analisis para, a partir de la experiencia del cliente, identificar
los problemas y reconocer informacion significativa.

= Desarrollo del pensamiento estratégico, creativo y disruptivo.
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