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PROGRAMA DE ESTUDIOS AVANZADOS/ MASTER EXECUTIVE EN GESTIÓN DE MARKETING
CONTENIDO PROGRAMÁTICO:
1. El Plan de Marketing y el Marketing Audit.  Elementos fundamentales de mercadeo, ambiente interno y ambiente externo. Investigación de mercado. Análisis y Planificación de Marketing. El Plan de Marketing. Auditoria y seguimiento de la actividad del marketing. Investigación de mercados Nuevas tendencias del Marketing. Duración: 24 horas

2. Empresas Orientadas al Mercado y Gestión Comercial. Las empresas orientadas al mercado y el marketing estratégico. El nuevo marco global: la Sociedad de la Imaginación. Segmentación de mercado y Plan de Fidelización. La dirección comercial y la planificación de las ventas. Formas avanzadas de marketing. Duración: 20 horas

3. Investigación de Mercado.  Proceso de investigación de mercados, definición del problema, tipos de investigación, fuentes de información, métodos para la recolección de data, metodologías de muestreo, estimación del tamaño de la muestra, cálculo del error muestral, diseño del cuestionario, recolección y procesamiento de la data, estudios sindicados. 
Duración: 20 horas.

4. Customer Relationship Management (CRM). CRM: marketing relacional. CRM analítico: de los datos al conocimiento. CRM operacional. CRM colaborativo: gestión de ventas, marketing y servicio. Planificación e implementación de un programa de CRM. Historias de éxito de implementación de estrategias CRM. Duración: 24 horas.

5. La Comunicación. La Publicidad como elemento Sustancial de la Comunicación. Las Relaciones con la Agencia. Los Medios de Comunicación. La  Campaña de Publicidad. Métodos para establecer el presupuesto, comunicación corporativa. Duración: 24 horas.

6. Finanzas para los Profesionales del Marketing. Análisis económico-financiero. Selección de inversiones. Planificación financiera y control de gestión. Valoración de nuevos productos. Cuentas de explotación. Publicidad como gasto del producto. Profesor: Gonzalo Viloria. Duración: 20 horas.

7. Estrategias de Precio. La política de precios en la gestión del marketing. El comportamiento del consumidor y los precios. Análisis de la demanda. Análisis del valor. La “Teoría General del Marketing”. Los costos y la formación de precios. La competencia y los precios. Estrategia  y táctica de precios. La teoría de la perspectiva. Enmarque de los precios. Discriminación y Negociación de precio. Los precios y los canales de distribución. Aspectos éticos y legales de la formación de precios. Precios de la “información”. Estrategias de precios en los mercados internacionales. Análisis de Casos prácticos. Duración: 24 horas.
8. El Marketing Internacional. Introducción. Investigación y selección de mercados exteriores. Formas de acceso a mercados exteriores. Marketing-mix internacional. La oferta internacional, competencia en mercados internacionales, globalización versus estandarización. Duración: 20 horas.

9. El Marketing del Siglo XXI. Introducción. Los Nuevos Medios de Marketing. Televisión. Telefonía Móvil. Internet. Estrategias de comunicación on line. La convergencia tecnológica: El consumidor digital. Duración: 20 horas.

10. Business Games. Introducción, Logística de la toma de decisiones, Dirección Diseño Organizativo y trabajo en equipo en BRANDMAPS,  Panorámica de BRANDMAPS, Decisiones de Marketing , Estudios de Investigación de Mercados. Duración 20 horas
11. Marketing para el gran consumo. Brand management, liderazgo comercial, segundas marcas, nuevos productos, rotación de productos, productos perecederos, medios publicitarios para el consumo masivo, el marketing directo, planificación de medios, data-mining. Duración: 32 horas.

Mercadeo de servicios. Definición de servicios, manejo de expectativas, encuentros de servicios, administración de la demanda en servicios, la satisfacción del cliente de servicios, elementos básicos de atención al cliente. Duración: 08 horas.

12. Trade Marketing y Category Management. Evolución de los canales de distribución en el gran consumo, canal de distribución como valor añadido y elemento diferenciador, comportamiento de los consumidores en el canal de distribución, estrategias de trade marketing y su ventaja competitiva, category management. Duración: 30 horas.

13. Estrategia comercial para el gran consumo. Estrategia comercial para el gran consumo, KAM, (gerentes de grandes cuentas), estrategias de negociación para grandes superficies, el servicio post venta. Duración: 30 horas.

ELABORACIÓN DE UN TRABAJO FINAL DE GRADO

Aplicación de los conocimientos adquiridos en el curso en un proyecto de investigación o un plan de mercadeo. El proyecto será tutorado y evaluado por el cuerpo docente del diplomado (UCAB y EOI). Duración: 80 horas
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