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Marketing Internacional y Ventas

Familia profesional: Gestién comercial - Ventas
Modalidad: Teleformacién

Duracién: 35 horas

Objetivos:

¢ Profundizar sobre las diversas consideraciones sobre el marketing internacional a través del proceso de
internacionalizacidn, la orientacion de gestidn, beneficios del marketing internacional y las tendencias
econdémicas mundiales.

e Conocer el entorno econdmico por medio de los sistemas econdmicos, etapas de desarrollo econdmico,
patrones de comercio y las organizaciones mundiales.

¢ Conocer la teoria del comercio internacional

¢ Profundizar sobre el entorno politico y sus riesgos e indicadores de inestabilidad politica.

e Profundizar sobre el entorno legal mediante los sistemas legales.

e Conocer el entorno social y cultural y sus factores.

e |dentificar los principales problemas en la investigacion de marketing internacional

e Conocer qué informacién necesitamos para la toma de decisiones de marketing

¢ Saber tomar las decisiones oportunas sobre los productos

e Conocer aquellas alternativas existentes para la expansion geografica

e |[dentificar la politica de distribucion internacional

e Seleccionar el mejor método para la publicidad y promocién internacional

* Conocer el papel desempeiiado por los equipos de la red de ventas en una empresa.

¢ Analizar los planes de accién como elementos imprescindibles de una estrategia de marketing.

Contenidos:

UDL1. Introduccidon al marketing internacional

1. Consideraciones sobre el marketing internacional
1.1. El proceso de internacionalizacion

1.2. Orientaciones de gestion

1.3. Beneficios del marketing internacional

1.4. Tendencias econdmicas mundiales

2. Entorno econdmico. La economia mundial

2.1. Sistemas econdmicos

2.2. Etapas de desarrollo del mercado

Didactic serveis de formacié SCCL
C/ Tres Creus, 236 - Local D1 08203 Sabadell
Tel.: 930.160.363 didactic@didacticformacion.com



mailto:didactic@didacticformacion.com

2.3. Patrones de comercio

2.4. Las organizaciones econdmicas mundiales

UD2. Teoria y entorno del comercio y el marketing internacional
2.1. Introduccidn

2.2. Teoria del comercio internacional

2.3. El entorno politico

2.3.1. Riesgos Politicos

2.3.2. Indicadores de inestabilidad politica

2.4. El entorno legal

2.4.1. sistemas legales

2.5. el entorno social y cultural

2.5.1. Factores sociales

2.5.2. Factores culturales

UD3. Inteligencia del marketing internacional
3.1. Informacidn para toma de decisiones de marketing
3.1.1. El entorno de marketing

3.2. Problemas en la investigacion de marketing internacional

UD4. Marketing mix internacional.

4.1. Decisiones sobre el producto

4.1.1.Tipos de productos

4.1.2.Posicionamiento de producto

4.1.3.Consideraciones sobre el disefio de producto
4.1.4.Leyes y reglamentos

4.1.5.Compatibilidad

4.1.6.Etiquetado de producto

4.2. Alternativas estratégicas para la expansion geogriéfica
4.2.1. Eligiendo una estrategia

4.3. Gestidn de las marcas internacionales

4.3.1. Niveles y alternativas de marca

4.4. Embalaje y etiquetado

4.4.1. Modificacién obligatoria del empaquetado

4.4.2. Modificacién opcional del empaquetado

4.5. Distribucidén y comunicaciones comerciales internacionales
4.5.1. Construyendo una relacién de trabajo

4.5.2. Servicio postventa
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4.5.3. Opciones de prestacién de servicios

4.5.4. Consideraciones legales

4.5.5. Nuevas oportunidades de ventas y mejores relaciones con los clientes
4.6. Decisiones sobre la fijacidon de precios

4.7. Politica de distribucién internacional

4.8. Publicidad y promocidn internacional

4.8.1.Estandarizacién Internacional de Publicidad

4.8.2.Estrategia estandarizada de publicidad internacional

4.8.3.Las ferias y misiones internacionales

UDS5. Organizacion de ventas y plan de marketing

5.1. Red de ventas.

5.1.1.Caracteristicas de la venta personal

5.1.2.Tipos de vendedores

5.1.3.0bjetivos y tareas de las fuerzas de venta

5.2. El director de ventas.

5.2.1. Determinacidn del tamafio de la red de ventas

5.2.2. Eleccién de vendedores

5.3. La planificacion en el marketing.

5.3.1. éPor qué planificar las acciones de marketing?

5.3.2. ¢Qué horizonte temporal debe tener un plan de marketing?
5.3.3. ¢Qué contiene un plan de marketing?

5.3.4. ¢Qué pasos fundamentales debemos seguir?

5.3.5. Esquema del plan de marketing

5.3.6. Mecanica de elaboracién y control de un plan de marketing

5.4. Implantacidon y control del plan

Informacion especifica

“Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de
profesionalidad”

Fecha de inicio y fecha de fin: Los cursos podran comenzar cualquier dia de la semana, ya que se imparten
en la modalidad de teleformacidn. La fecha de fin dependera de nimero de horas lectivas diarias que se

programen.

Metodologia: La METODOLOGIA ONLINE propuesta se ajusta a las caracteristicas y necesidades de cada
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alumno/a, combinando las metodologias de ensefianza programada y de trabajo
auténomo del alumnado con el asesoramiento de un/a formador/a especializado y mediante el uso de las
nuevas tecnologias de la informacidon y comunicacion, creando un entorno de aprendizaje activo, proximo y

colaborativo en el Campus Virtual.

Requisitos de acceso: Para cursar esta formacidén no es necesario ningun requisito previo de acceso.

Material necesario para el desarrollo de la formacion: El material didactico objeto fundamental del proceso
de ensefianza, sera puesto a disposicidn del alumno en el Campus de manera ordenada y en los formatos
mas idéneos para ajustarlos a las especificaciones del curso. El alumno debe trabajarlos de manear
auténoma dedicando un tiempo que dependerd de las necesidades individualizadas del alumno. Las
actividades y casos practicos buscan consolidar el proceso formativo de los alumnos poniendo en practica lo
aprendido sobre las disciplinas del programa cursado.

Evaluacion: Para la obtencién del correspondiente diploma o certificado de asistencia el/la alumno/a debera
realizar al menos el 75 por ciento de los controles periddicos de seguimiento.

Maedios de contacto: Puede consultar sus dudas por teléfono (930 160 363) o por correo electrénico
(didactic@didacticformacion.com)

Acreditacion de los docentes: Los docentes de este curso cumplen con las prescripciones que se determinan

en los certificados de profesionalidad que son similares a los contenidos de esta accién formativa.

Precio del curso: El precio final del curso, incluidos todos los conceptos, es de 7,5 € por hora. Se abonara en
dos plazos, el primero antes de comenzar el curso y el segundo a su finalizacidon. Cuando se abone el primer

plazo se le dard acceso al alumno a la plataforma de teleformacion.

Precio del curso bonificado: 7,5 €/h + 20% empresas de 1 hasta 5 trabajadores, 15% empresas de 6 a 9

trabajadores o 10% para empresas de mas de 10 trabajadores por la gestion en la FUNDAE.

Didactic serveis de formacié SCCL
C/ Tres Creus, 236 - Local D1 08203 Sabadell
Tel.: 930.160.363 didactic@didacticformacion.com



mailto:didactic@didacticformacion.com

	Marketing Internacional y Ventas
	Objetivos:
	Contenidos:
	Información especifica


