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DESCRIPCION DEL PROGRAMA

Unidad I: Desarrollo de nuevos productos y relanzamientos. Estrategia de productos, Estrategia de
precios.

Unidad II: El precio. Consideraciones para su fijacion y estrategia de precios.

Unidad Ill: Canales de mercadeo

Unidad IV: Estrategias de comunicacién. Estrategias de promocion indirecta.

Unidad V: Gerencia de ventas, Mercadeo de servicios y Organizaciones, Mercadeo y Sociedad.

MODALIDAD Y ESTRATEGIA DE ENSENANZA

Anadlisis articulos de revista y prensa.
Modalidades de dinamica de grupo.
Elaboracion de estudio de casos.
Exposicién y defensa de trabajos finales.

ESTRATEGIA DE ESTUDIO

Apoyar el proceso de ensefianza para:

Como analizar material bibliografico.

Conformacién de grupos, afinidad entre sus miembros.
Disefio de esquemas conceptuales para la investigacion.
Repasar lecturas especializadas sobre mercadotecnia.

OBJETIVO TERMINAL DE LA ENSENANZA

Al finalizar el semestre, el alumno estara en capacidad de:

Conocer cémo utilizar diferentes estrategias para llevar a cabo una exitosa gestién empresarial.
Seleccionar Técnicas de mercadeo apropiadas para la solucion de situaciones previamente
reconocidas.




UNIDAD | OBJETIVO TERMINAL DE UNIDAD

PRODUCTO PRECIOS.

DURACION AL FINALIZAR LA UNIDAD, LOS ALUMNOS ESTARAN EN

CAPACIDAD DE  IDENTIFICAR, EL CONCEPTO

COMPLETO DE LO QUE ES UN PRODUCTO.
3 SEMANAS

EVALUACION

15%

ESTRATEGIA DE INSTRUCCION

e Revision bibliogréfica.
e Exposicion del docente.
e Elaboracioén y presentacion de casos.
e Exposicion del docente.
e Discusion en clase.
OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Definir el concepto de producto.
2. Analizar la evolucion y clasificacion de los productos.
3. Estudiar las consideraciones estratégicas en el ciclo de vida del producto.
4. Relacionar el comportamiento. Del producto en sus diferentes etapas.
5. Sefalar los fines y objetivos de una gerencia de producto.

CONTENIDOS

Producto.

Concepto.

Importancia.

Clasificacion.

Marca.

Empaque,

Linea de produccion.

Estrategias para el relanzamiento de nuevos Productos.
Generacion de ideas.

Tamizacion de ideas.

Desarrollo de producto.

Estrategias relativas al ciclo de vida del producto.
Introduccion.

Crecimiento.

Madurez.

Decadencia.




UNIDAD Il OBJETIVO TERMINAL DE UNIDAD

EL PRECIO

- FINALIZADA LA UNIDAD LOS ESTUDIANTES ESTARAN
DURACION EN CAPACIDAD DE:

ESTABLECER LAS CONSIDERACIONES MINIMAS PARA

LA FIJACION DE PRECIOS.
2 SEMANAS.

EVALUACION

15%

ESTRATEGIA DE INSTRUCCION

Revisién bibliogréfica.
Discusion dirigida.
Exposicion del docente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

PowbpE

Definir el precio.

Exponer la importancia del precio.

Desarrollar las consideraciones minimas para la fijacion de precios.
Identificar las estrategias y tacticas en la fijacion de precios.

CONTENIDOS

El precio: Concepto, importancia, costo, comprador, competencia, punto de equilibrio.
Estrategias y Tacticas de precio:

A: Estrategias:
Deslizamiento de precio.
Precios para penetracion.
Enfrentarla competencia.
B: Tacticas:
Descuentos y rebajas.
Precio por zona geogréfica.
Especiales.




UNIDAD llI OBJETIVO TERMINAL DE UNIDAD

CANALES DE MERCADEO. IMPARTIDAS LAS EXPLICACIONES DEL PROFESOR LOS
ALUMNOS ESTARAN EN CAPACIDAD DE DETERMINAR

= LA INFLUENCIA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION EN
DURACION LA MERCADOTECNIA Y EN LAS VENTAS

3 SEMANAS

EVALUACION

15%

ESTRATEGIA DE INSTRUCCION

Revisién bibliogréfica.
Estudio de casos.
Trabajos de equipo.
Explicacion del docente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

agrODE

Conocer la teoria basica de los canales de distribucion.

Analizar las funciones de los canales de distribucién.

Identificar las alternativas conocidas en un canal de distribucion.

Comentar las dimensiones conductuales que influyen en los canales de distribucion.
Exponer las tares para la fuerza de ventas.

CONTENIDOS

Canales de distribucion.
Concepto.
Importancia.
Clasificacion.
Tipos.

Funciones.
Factores de influencia.

Ventas.

Concepto.
Importancia.
Estrategia de venta.
El arte de vender.




UNIDAD IV OBJETIVO TERMINAL DE UNIDAD

LA COMUNICACION
CULMINADAS COMO HAN SIDO LAS EXPOSICIONES DEL

= PROFESOR LOS ESTUDIANTES PODRAN APLICAR EL
DURACION PROCESO COMUNICACIONAL Y APLICARLO EN LA

ESTRATEGIA DE PROMOCION INDIRECTA
4 SEMANAS.

EVALUACION

15%

ESTRATEGIA DE INSTRUCCION

Revisién bibliogréfica.
Estudio de casos.
Trabajos de equipo.
Explicacion del docente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e

Estudiar una comprension basica.

Analizar las diversas metas de promocion.

Exponer los métodos y normas bésicas de la promocion.
Comentar los efectos de la mezcla promocional.

Disefio de un plan promocional.

CONTENIDOS

La comunicacion.
Procesos.
Influencia.
Flujo.

La promocién.
Concepto.
Importancia.
Elementos.
Mezcla promocional.
Metas y tareas.
Factores que influyen en la mezcla promocional.
Plan Promocional.




UNIDAD V OBJETIVO TERMINAL DE UNIDAD
GERENCIA.
DURACION AL CONCLUIR LAS EXPLICACIONES DEL PROFESOR,
LOS ALUMNOS ESTARAN EN CAPACIDAD DE TOMAR
DECISIONES.
5 SEMANAS.
EVALUACION
40 %

ESTRATEGIA DE INSTRUCCION

Revisién bibliogréfica.
Analisis de casos.
Trabajos de Investigacion.
Discusién dirigida.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

PwbdpE

Entender la naturaleza e importancia de la venta para la empresa y la sociedad.
Analizar las contribuciones de la ciencia de la conducta en el proceso de ventas.
Demostrar que un servicio es una actividad o beneficio en la organizacion.
Sefialar el impacto de la mercadotecnia en la sociedad en su conjunto.

CONTENIDOS

Ventas.

Naturaleza.
Funciones.

Mercadeo de servicios.
Concepto.

Tipos.

Caracteristicas.
Organizaciones.
Concepto

Evaluacién de imagen.
Marcacion de imagen.
Sociedad.

Bienestar individual.
Otros servicios.
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