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DESCRIPCION:

Analisis de estrategias utilizadas en la gerencia de mercadeo. Estudio de las
causas por las que ciertas estrategias resultan mas efectivas y su aplicacion a
los respectivos mercados. Analisis ambiental, formulacion de estrategias de
mercadeo y la evaluacion y control de planes existentes.

JUSTIFICACION:

El mercadeo es una de las herramientas utilizadas en la evaluacion del
desempenio de la empresa. Nos facilita el proceso de llevar a cabo el logro de
las estrategias organizacionales.

Por ello, el gerente de mercadeo necesita saber cual es la misién, metas y
objetivos generales de la empresa, elementos que contribuyen a darle sentido
de orientacién efectiva a los planes de mercadeo.

Este curso ofrece al estudiante la oportunidad de familiarizarse con las técnicas
mas avanzadas y especializadas de la planificacion estratégica que permiten el
desarrollo, lanzamiento, fijacién de precios, la promocién, la distribucion y la
venta de sus productos o servicios. De igual forma, le permite revisar los
resultados y establecer mecanismos de control, con el fin de modificar o
redisefar los planes estratégicos.

OBJETIVOS:

Al finalizar el curso, el estudiante estara capacitado para:

1. Aplicar estrategias modernas de mercadeo

2. Desarrollar métodos analiticos para el establecimiento de estrategias de
mercadeo efectivas

3. Analizar el impacto de los factores ambientales en la formulacion de

estrategias de mercadeo y en la evaluacién y control de planes.
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4. Reconocer la importancia de la ética como parte del proceso de toma de
decisiones.
CONTENIDO:

|. Perspectiva administrativa

A. Proceso de planificacion del mercadeo
B. Planificacién del mercadeo corporativo

[l. Analisis de Situacién

Analisis del mercado

Mercado objetivo

Ventaja competitiva

Métodos de medicion del mercado
Analisis de rentabilidad

Analisis de productividad

nTmoow>

lll. Estrategias y programas de mercadeo

Estrategias sobre la demanda
Programa de desarrollo del producto
Programa de precios

Programa de publicidad

Programa de ventas y distribucion
Aspecto ético

Mmoo

I\V. Control
A. Organizacion de los programas de mercadeo

ESTRATEGIAS DIDACTICAS/
ACTIVIDADES:

El curso se conducira mediante estudio de casos,simulaciones donde el
estudiante pueda asumir roles en diferentes niveles gerenciales, conferencias y
talleres ofrecidos por empresarios invitados, estudio de videos interactivos,
asignacion de trabajos de investigacion y conferencias por el profesor.

EVALUACION:
Discusion de Casos 50%
Simulaciones 25%
Examen Final 25%

Total 100%
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TEXTO::

Marketing Management Strategies and Programs. Joseph P. Guiltinan, Gordon
W. Paul, Thomas J. Madden. Last Edition, McGraw Hill.
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