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II. OBJETIVO GENERAL

El alumno al final del curso integrará a su formación profesional la capacidad para tomar decisiones en ambientes incontrolables con variables controlables, que inciden en las decisiones del mercado al momento de seleccionar el producto que satisfaga de mejor forma sus necesidades.

III. CONTENIDOS

a) CONCEPTOS BASICOS DE MARKETING

Objetivo Específico: Identificar los factores que inciden en el comportamiento de la oferta y la demanda de los productos, y el desarrollo que éstos factores han experimentado en el tiempo

a.1. Evolución del concepto de marketing

a.2. Introducción a la Investigación de mercados

a.3. Segmentación y Diferenciación

a.4. Grupos Socios Económicos

a.5. Construcción del Mapa de Posicionamiento

b) EL PRODUCTO


Objetivo Específico: Analizar la importancia de los elementos genéricos y formales del producto y desarrollar estrategias como elementos de gestión

b.1 Planeación y Desarrollo del producto

b.2 Estrategia de la Mezcla de Producto

b.3 Marcas, empaques y otras características del producto

b.4 Matriz Boston Consulting Group

c) DISTRIBUCION
Objetivos Específico: Identificar la importancia de los canales de distribución en la estrategia de marketing Mix, desarrollando estrategias compatibles con las demas variables controlables.


c.1 Distribución física


c.2 Tipos de Canal de distribución


c.3 Funciones del canal de distribución


c.4 Estrategias de Canal de distribución


c.5 Franchising

d) PRECIO

Objetivos Específicos: Identificar los costos relevantes y las estrategias de precios más adecuadas para el mix comercial, analizando las diferentes forma de establecer el precio.


d.1 Ingresos y Costos Totales


d.2 Punto de Equilibrio


d.3 Estrategias de Precios


d.4 Precio del Valor Percibido

e) PROMOCION

Objetivos Específicos: Estudiar los componente que permiten la comunicación efectivas, desarrollando estrategias que faciliten el mensaje a nivel cognitivo, afectivo y comportamental entre el productor y el consumidor


e.1 El proceso de comunicación


e.2 La venta personal


e.3 La promoción de ventas


e.4 Las Relaciones Públicas


e.5 El Merchandising


e.6 La Publicidad

IV.- EVALUACIÓN

Primera Prueba
:25%

Segunda Prueba
:25%

Tercera Prueba
:30%

Trabajos parciales    :10%

Trabajo  Final

:10%

Cada unidad dará motivo para el desarrollo de un trabajo grupal el cual será evaluado, cuyas correcciones deberán ser presentadas al final del curso en una actividad denominada “Lanzamiento”, oportunidad en que los grupos presentarán su plan de marketing.

El alumno solo podrá ausentarse por motivo de fuerza mayor a una prueba parcial. Tal inasistencia deberá ser justificada mediante certificado médico en secretaría académica, para determinar si se autoriza al alumno a recuperar dicho porcentaje en la prueba de recalificación. Bajo ningún motivo se permitirá la ausencia a ambas pruebas parciales, esto último significará calificar con nota 1,0 alguna de las pruebas parciales no rendidas.

El reclamo a toda evaluación rendida debe realizarse y justificarse por escrito, siempre que dicha evaluación esté desarrollada con lápiz pasta. Dicho reclamo deberá de ser entregado en el día en que es entregada la evaluación, fecha que será avisada con anticipación por la profesora. 

La comunicación con el profesor podrá desarrollarse a través de los siguientes canales:

Vía telefónica: Para cuyos efectos en clase se informara los horarios y telefonos:

Email

:   snanco@hotmail.com
Mensajeros
: El profesor dispone de gran parte del día su mensajero para comunicarse directamente con el, para cuyos efectos deberán agregar el email de hotmail a los mensajeros parcitulares.

Web
: El profesor dispone de una pagina Web donde los alumnos en un foro puede dejar sus consultas que serán respondidas a la brevedad.  La dirección es www.geocities.com/snanco
