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DIRECCIÓN DE MARKETING 
 
 
OBJETIVOS 

 Adquirir conocimiento de las modalidades del marketing y rasgos diferenciales. 

 Conocer las actividades que se llevan a cabo desde la Dirección de marketing. 

 Cuáles son  las diferentes herramientas que se emplean y  las oportunidades que ofrecen a  las 
organizaciones. 
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