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* Introducir al estudiante a la planificacién y ejecucién del concepto, precio, promocion y
distribucion de un producto que satisfagan las expectativas de los consumidores y de la

empresa.

* Introducir el concepto de marketing como area funcional de la empresa y como filosofia

de negocios.

* Efectuar un andlisis globalizador de las principales variables comerciales, sus
caracteristicas, importancia e interrelacién mutua con el resto de las variables
funcionales.

CONTENIDOS:
Capitulo 1: La Mercadotecniay su Ambiente

1.1 Definicion de Marketing

1.2 Conceptos béasicos de Marketing

1.3 Fundamentos ideoldgicos del Marketing

1.4 Evolucion del concepto de Marketing

1.5 El marketing Estratégico y el Marketing Operativo
Capitulo 2: El Mercado

2.1 Definicion de mercado

2.2 Medicion de la demanda actual del mercado

2.3 Prondstico de demanda futura

2.4 Segmentacion de Mercado

2.5 Enfoque general de segmentacién de mercados
Capitulo 3: El Consumidor

3.1 El comportamiento de consumidor

3.2 Los componentes de calidad para el consumidor
Capitulo 4: Politica de Productos

4.1 Clasificacion de productos

4.2 Disefio de productos

4.3 Estrategias relativas a nuevos productos

4.4 Decisiones de linea de productos

4.5 Ciclo de Vida del producto



Mercadotecnia

Capitulo 5: El precio
5.1 Factores a considerar en la fijacion de precios
5.2 Andlisis de los factores internos y externos
5.3 Enfoques para la fijacion de precios
5.4 Estrategias de precios para productos nuevos
Estrategias para la fijacion de precios segun la cartera de
55 productos
5.6 Estrategias para ajustar precios
5.7 Cambios de precio
Capitulo 6: La distribucién
6.1 Naturaleza de los canales de distribucion
6.2 Disefio del canal
6.3 Decisiones sobre la administracién del canal
6.4 Decisiones sobre distribucion fisica y logistica
Capitulo 7: La comunicacion
7.1 Publicidad
7.2 Promocion
7.3 Relaciones publicas
Capitulo 8: Ventas
8.1 Estrategia de ventas
8.2 Organizacion de ventas
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SUGERENCIAS DIDACTICAS:

Exposicion oral (clase magistral) Z Exposicion audiovisual X
Ejercicios dentro de clase | | Ejercicios fuera del aula

Conferencias (profesores invitados) | | Lecturas obligatorias X
Practicas de laboratorio | | Practicas de campo

Trabajos de investigacion | x | Desarrollo de un proyecto

Otras ||

FORMAS DE EVALUAR: .

Pruebas parciales | x| Examen final X
Trabajos y tareas fuera del aula | x | Asistencia a practicas

Participacion en clase | x| Otras

REQUISITOS DE EXPERIENCIA'Y CONOCIMIENTOS DEL PROFESOR:

Profesional de cuarto nivel con experiencia laboral, docente o de investigacién en la
rama. Ingeniero en Ciencias Econdémicas y Financieras o Economista con al menos una
Maestria en el campo.

REQUERIMIENTOS DE INFRAESTRUCTURA:

Equipamiento basico de aulas, material de papeleria (marcadores y borrador de
pizarrén), equipo de proyeccion, computadora portatil.



