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I- IDENTIFICACION

1. Cédigo 14T
2. Horas semanales de clase 4
2.1. Teodricas 03
2.2. Practicas 1
3. Créditos 13
4. Pre-Requisito : Mercadotecnia |

1. JUSTIFICACION:
La Mercadotecnia es fundamental para la consecucion de los fines de toda
empresa privada o publica. Permite enlazar a la organizacion con los
mas sofisticados y especializados deseos y necesidades del consumidor.
Ante una economia globalizadora y ambiente de Mercado cambiante y
altamente competitivo, los contenidos de ésta materia brindaran al futuro Lic.
en Tecnologia de Produccién una sélida preparacién sobre los aspectos
mercadoldgicos proveniente de Mercadotecnia I.
A partir de mercadotecnia Il, seran capaces de detectar, recopilar, analizar la
informacion existente e integrarla a las demas éareas funcionales de la
empresa para aplicarla en la toma de decisiones y generar una planificacion
eficaz y eficiente en la produccidén y comercializacion de bienes y servicios,
logrando una optimizacion de recursos y maximizacion de beneficios.

. OBJETIVOS
1. Comprender los conceptos fundamentales y funciones de Ila
Mercadotecnia y su relacion con las demas areas de la empresa.
2. ldentificar las caracteristicas, campos de accién, asi como el
mantenimiento de éstos en el mercado.
3. Desarrollar habilidades analiticas y destrezas profesionales basados en
los aspectos mercadoldgicos, para generar estrategias de negocios que
permitan direccionar las acciones hacia la optimizacién en la produccién de
bienes y servicios.
4. Destacar la importancia de la Mercadotecnia en una organizacion,
realzando su fundamentacion social.
5. Desarrollar flexibilidad de criterio y capacidad de adaptacion al cambio
para la toma de decisiones en el mercado como en el desarrollo de nuevos
negocios.

V- CONTENIDOS.
A. UNIDADES PROGRAMATICAS.
1. Mercado y demanda.
1.1. Definiciones.
1.2. Segmentacion del mercado.
1.3. Como Segmentar.
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1.4. Base para segmentar mercado de consumidores.
1.5. Bases para segmentar mercados industriales.
1.6. Requisitos para una segmentacion eficaz.
1.7. Seleccion del mercado objetivo.
1.8. Posicionamiento del mercado.
1.9. Ejercicios — estudio de casos.
. Producto.
2.1. Qué es un producto.
2.2. Clasificacion de los productos.
2.3. Diferenciacion de los productos.
2.4. Ciclo de vida del producto.
2.5. Ejercicios.
. Precio.
3.1. Factores a tener en cuenta al fijar precios.
3.2. Factores internos.
3.3.  Factores externos.
3.4. Estrategias de precios.
3.5. Politicas de precios.
3.6. Cambios de precios.
3.7. Ejercicios.
. Promocién de productos.
4.1. Publicidad. Diferencia entre publicidad y propaganda.
4.2. Promocion de ventas.
4.3. Relaciones Publicas.
4.4. La comunicacion.
4.5. Definicion.
4.6. Proceso.
4.7. Ejercicios.
. Colocacion de productos.
5.1. Naturaleza de los canales de distribucion.
5.2. Comportamiento y organizacién del canal.
5.3. Seleccion de canales.
5.4. Mayoristas — minoristas.
5.5. Ejercicios.
. Mercadotecnia internacional.
6.1. El sistema de comercio internacional.
6.2. Decisién sobre ingreso al mercado internacional.
6.3. Determinacion del programa de mercadotecnia.
6.4. Mezcla comercial internacional.
. Mercadotecnia de servicios y mercadotecnia no lucrativa.
7.1. Naturaleza y caracteristica de un servicio.
7.2. Estrategias de mercadotecnia para empresas de servicios.
7.3. Mercadotecnia de la organizacién; de personas; de plaza y social.
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V. METODOLOGIA.

Las unidades programaticas se desarrollan en clases presenciales teoricas y
practicas.

El Proceso de ensefianza aprendizaje es orientado con la exposicion
tematica del profesor y los alumnos, estudio de casos, ejercicios practicos.
La busqueda de informacion y las discusiones grupales posibilitan la
participacion, pensamiento divergente, dialogo critico permitiendo asi que la
idea central se afiancé mejor. De igual manera, ésta estrategia permite
desarrollar valores como la cooperacion, respeto, responsabilidad y
comprension.

VI. MEDIOS AUXILIARES
- Textos, materiales de consulta.
- Medios audiovisuales.

VII. EVALUACION
- Las evaluaciones se llevaran a cabo conforme al Reglamento vigente de la
Fa.C.E.N.
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