
 

C

 

 

1. O

 

• El 

esa n

de q

de g

 

 

2. O

 

• C

• C

• A

• C

p

• A

• A

• C

p

• A

• D

• E

• R

 

 

3. C

UNI

CURSO 

OBJETIVO

objetivo ge

nueva dime

ue muchos

ran utilidad

OBJETIVO

Conocer las

Conocer los

Aplicar el m

Conocer las

precios, dist

Analizar a la

Aplicar el m

Conocer las

precios, dist

Analizar a la

Descubrir o

Evaluar un 

Realizar un 

CONTENI

DAD DIDÁ

 

 SUPER

Grupo  

Modalidad

Duración 

O  

eneral de e

ensión, en 

s de los con

d práctica p

OS ESPE

 tendencias

 conceptos

marketing m

s principale

tribución, p

a competen

marketing m

s principale

tribución, p

a competen

portunidad

plan de pub

 plan de ma

IDO  

ÁCTICA 1: 

RIOR EN

d  

  

esta Acción

ese nuevo 

nceptos y c

para una m

ECÍFICOS

s actuales e

 de segmen

mix a los ser

s estrategi

personal y c

ncia. 

mix a los ser

s estrategi

personal y c

ncia. 

es de nego

blicidad, pr

arketing. 

 Fundame

 

N MARK

 

Mark

Elear

150 h

 formativa 

 mundo del

conocimien

ás eficaz ge

S  

en el merca

ntación del

rvicios. 

as de: dise

comunicaci

rvicios. 

as de: dise

comunicaci

ocios. 

romoción y 

ntos del m

ETING 

eting y Ven

rning  

horas  

 es el de in

l marketing

ntos conten

estión de s

ado de serv

 mercado y

eño del pro

ón. 

eño del pro

ón. 

 merchandi

marketing 

 DE SER

ntas  

ntroducir al

g de servici

nidos en el 

us respons

vicios. 

y posicionam

oducto serv

oducto serv

ising. 

 de servici

RVICIOS

 participan

os, conven

mismo le s

sabilidades.

miento. 

vicio, fijació

vicio, fijació

ios 

S 

te en 

ncidos 

serán 

 

ón de 

ón de 



 

(Con

1. Ev

2. Te

3. Qu

4. Co

5. Se

6. Po

 

UNI

(Con

1. El

2. Es

3. Es

4. Es

5. Es

6. Es

 

UNI

(Con

1. An

2. Có

3. Co

4. La

5. Co

6. M

7. M

8. Cr

 

UNI

(Con

1. Im

2. El

3. Co

4. An

5. Be

6. An

7. Pr

ntenidos Te

volución de

endencias. 

ué es y qué

omportamie

egmentació

osicionamie

DAD DIDÁ

ntenidos Te

 Marketing

strategias d

strategias p

strategias d

strategias d

strategias d

DAD DIDÁ

ntenidos Te

nálisis de la

ómo descub

onocer  y s

anzamiento

omo evalua

arketing Re

arketing de

recer a trav

DAD DIDÁ

ntenidos Te

mportancia 

ección de l

omo desarr

nálisis D. A

enchmarkin

nálisis de ri

ronóstico y

 

órico/Práct

e la comerc

La compete

é no es el M

ento del co

ón del merc

ento.  

ÁCTICA 2: 

órico/Práct

 Mix aplicad

de diseño d

para la fijac

de distribuc

de comunic

de Personal

ÁCTICA 3: 

órico/Práct

a competen

brir oportun

atisfacer la

o de nuevos

ar un plan d

elacional 

e servicios 

vés del Fran

ÁCTICA 4: 

órico/Práct

 y estructur

os objetivo

rollar una v

A. F. O 

ng 

iesgo 

 medición d

ticos) 

ialización y

encia globa

Marketing d

onsumidor y

cado. 

 Estrategia

ticos) 

do a los se

del producto

ción de prec

ción. Cómo

cación. 

l, Evidencia

 Las estrat

ticos) 

ncia 

nidades de

as necesida

s servicios 

de publicida

en Internet

nchising 

 Diagnósti

ticos) 

ra de un Pla

os y del cam

ventaja com

del mercado

y los servici

al en los se

de Servicios

y Marketing

as de  la M

rvicios. Las

o servicio 

cio. La ecua

 se hace lle

a Física y Pr

tegias en 

 negocios 

des del seg

ad, promoc

t 

ico y Plan 

an de Mark

mino estraté

mpetitiva 

o 

os 

rvicios 

s 

g de Servic

Mezcla com

s cuatro Ps 

ación valor

egar los ser

rocesos 

 acción 

gmento targ

ción y merc

 de Marke

keting 

égico 

ios 

mercial o M

 + 3 

r x esfuerzo

rvicios al cli

get 

chandising 

ting 

Marketing

o 

iente 

 Mix 


