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OBJETIVO GENERAL

Brindar al estudiante una formación técnica, científica, investigativa y práctica en el área de la mercadotecnia, para que en su vida profesional como Economista cuente con las bases y los conocimientos necesarios que le permitan de una manera creativa, objetiva y coherente desarrollar destrezas, habilidades e iniciativas en la gestión empresarial.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Brindar al estudiante los principios, elementos y bases imprescindibles que tienen que ver con el accionar de la mercadotecnia en el campo empresarial y el entorno en el cual se desenvuelve y se desarrolla.

Brindar al estudiante una formación técnica, científica, práctica y con significado, otorgándole los conocimientos adecuados y necesarios para una comprensión eficaz en el campo de la mercadotecnia y que le permita en los siguientes niveles de esta asignatura asimilar de la mejor manera los diferentes tópicos más avanzados que contiene la misma.

CONTENIDOS

Unidad I

La mercadotecnia y su dinámica en el mercado:

La mercadotecnia en la empresa y en la economía

· La mercadotecnia y las etapas de desarrollo económico (economías de escala)

· Identificación y crecimiento de las empresas

La venta

· Significado de venta

· Tipos de venta

· Importancia de las ventas a través de la circulación económica y el beneficio

El mercado

· Significado

· Mercados de consumo, industriales y de servicios

· Tipos de mercado

La mercadotecnia

· Conceptualización desde los puntos de vista: micromercadotecnia, macromercadotecnia, administrativo y funcional, esfuerzos, oportunidades y resistencias de mercado

· Conceptos importantes de mercadeo

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 6 semanas

Unidad II

La mercadotecnia y la satisfacción de necesidades

Necesidad, deseo y demanda

Necesidades verdaderas y falsas

Necesidades absolutas y necesidades relativas

Los objetos de la motivación humana

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 3 semanas

Unidad III

El medio ambiente de la mercadotecnia
Significado del medio ambiente de la mercadotecnia

Los estratos del medio ambiente de la mercadotecnia

· Organizacional

· El mercado

· El macro-ambiente

· El extra-ambiente

Sistemas internos y externos de mercadotecnia con relación a la empresa

El ambiente externo de la mercadotecnia

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 3 semanas

Unidad IV

Funcionalidad de la mercadotecnia

Funciones Gerenciales de mercadotecnia 

· Delineación del mercado

· Motivación de la compra

· Ajuste del producto

· Fijación de precios

· Distribución

· Comunicación

· Transacción

· Postransacción

· Administración de las ventas

La mercadotecnia operativa

La mercadotecnia estratégica

Variables controlables de mercadotecnia

· Investigación de mercadotecnia

· El producto, la marca, el empaque 

· Los precios

· La distribución

· La publicidad y promoción

· Servicios

Variables no controlables de mercadotecnia

· El medio ambiente social, político, legal y natural

· Tecnología

· Competencia

· La economía

· Los consumidores

El modelo de Porter

Elaboración matriz FODA

Factores Claves de Éxito

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 4 semanas

Unidad V

Estrategias de mercadotecnia

Significado y definición de las estrategias de mercadotecnia 

Importancia de las estrategias de mercadotecnia

Estrategias de mercadotecnia:

· Estrategias básicas de desarrollo

· Estrategias de liderazgo en costos

· Estrategias de diferenciación

· Estrategias del especialista

· Riesgos de las estrategias básicas

· Estrategias de crecimiento

· Estrategias de crecimiento intensivo

· Estrategias de penetración de mercados

· Estrategias de desarrollo de mercados

· Estrategias de desarrollo de productos

· Estrategias de integración

· Estrategias de crecimiento por diversificación

· Estrategias competitivas

· Estrategias del líder

· Estrategias del retador

· Estrategias del seguidor (Benchmarking)

· Estrategias del especialista

· Estrategias de desarrollo internacional

· Estrategias de mercadotecnia virtual (Internet)

· Estrategias de mercadotecnia en sitios web

· Estrategias de mercadotecnia por correo electrónico

La elección de una estrategia de mercadotecnia

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 4 semanas

Unidad VI

Decisiones estratégicas en la mezcla de mercadotecnia

Decisiones estratégicas de producto

· Categorías de productos

· Innovación de productos

· Desarrollo y posicionamiento de productos

· El empaque

· La marca

· La etiqueta

· Ciclo de vida del producto

CASOS PRÁCTICOS

Decisiones estratégicas para la fijación de precios

· Percepción de los precios por los consumidores

· Percepción de los precios por los productores

· Objetivos de la estrategia de precios

· Estrategia de precios en base a la estructura de costos

· Estrategia de precios en base a la demanda

· Estrategia de precios en base a la competencia

· Estrategia de precios psicológicos

· Estrategia de precios de lanzamiento de productos nuevos

· Estrategia de precios de gama de productos

· Estrategia de precios con descuentos

· Los precios en la mercadotecnia internacional

CASOS PRÁCTICOS

Decisiones estratégicas de distribución

· Canales de distribución: significado y definición

· Tipos de canales

· Necesidad de canales de distribución 

· Selección de canales de distribución

· La distribución vertical

· La distribución horizontal

· La distribución física

· Significado y conceptualización 

· Tareas de la distribución física

CASOS PRÁCTICOS

Decisiones estratégicas de publicidad y promoción

· La publicidad

· Significado y conceptualización de publicidad

· Objetivos de la publicidad

· Tipos de publicidad

· Medios publicitarios

· Campaña publicitaria

· Selección de medios publicitarios

· El merchandaising

· La publicidad subliminal

· Las promociones de venta

· Significado y conceptualización de promoción

· Las promociones como estrategia de presión de mercadeo

CASOS PRÁCTICOS

Tiempo aproximado: 10 semanas

BIBLIOGRAFÍA
-     KOTLER Philip. Dirección de Marketing – Edición del Milenio. Madrid 

España. Prentice Hall 2000. 

-     KOTLER Philip. ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Mercadotecnia. México. 

Prentice Hall. Sexta Edición. 2003. 

-     Universidad del Azuay Psicomarketing Ltda. Material de consulta. 

Diplomado Gerencia Estratégica de Mercadeo. 1999. 

-     KOTLER Philip. ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Mercadotecnia. México. 

Prentice Hall. Cuarta Edición. 1998. 

-     FUNDAMENTOS DE MARKETING. Stanton, Etzel, Walkers. McGraw Hill. 2001 

-     KINNEAR Thomas C. – TAYLOR James R. Investigación de Mercados. 

Bogotá. McGraw Hill. Quinta Edición. 2003
