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PROGRAMA

1. Aspectos Generales de la Asignatura:

Asignatura: Fundamentos de Mercadotecnia

Prelada por: Microeconomia

Prela a: Administraciéon de Mercadotecnia

Horas Semanales: 4

Unidades Créditos: 4

2. Descripcion de la asignatura:

Fundamentos de Mercadotecnia es la primera asignatura relacionada con el area de
mercadotecnia en el pensum de estudio de las carreras de Administracion de
Empresas y Contaduria Publica. Se ubica a nivel profesional por cuanto se requieran
diversos elementos que deben ser estudiados en asignaturas previas para lograr su
adecuada comprension. En esta asignatura se busca que el estudiante conozca y
comprenda los fundamentos de la Mercadotecnia asi como las teorias que la
sustentan, ofreciendo las herramientas para entender de una manera integral las el
comportamiento de los mercados, asi como el comportamiento de los consumidores,
sus necesidades y preferencias. Otros profesionales también podran encontrar en la
mercadotecnia elementos para una adecuada toma de decisiones dentro de una
empresa. El estudio y la aplicacion de la mercadotecnia deben enmarcarse dentro de
un ambiente de ética y de responsabilidad social, que garantice la protecciéon de los
consumidores y del medio ambiente, a la vez que contribuya con el desarrollo

econoémico y social de los mercados.

3. Objetivo General:

Analizar las bases tedricas de la mercadotecnia por medio del estudio de los
principios, teorias y modelos existentes, que le permitan al estudiante adquirir
herramientas para lograr la comprension de los mercados y establecer mecanismos para

alcanzar la conquista de los mismos.

4. Contenido Programatico:




UNIDAD N° 1: LA MERCADOTECNIA MODERNA

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1.1. Enunciar las bases de la economia de mercado.

1.2. Identificar factores del medio ambiente que afecten y se ven influenciados por la

actividad de mercadotecnia.
1.3. Examinar los pasos necesarios para el desarrollo de una investigacion de mercados.

1.4. Establecer las implicaciones practicas de la evolucion del mercadeo sobre los

enfoques gerenciales.

CONTENIDOS:

Contenido 1.1: La Mercadotecnia Moderna

Contenidos Conceptuales:

% Naturaleza y Alcance de la mercadotecnia.

« Importancia de la mercadotecnia.

+ Concepto de la mercadotecnia.

< Fundamentos y evoluciéon de la Mercadotecnia.
« Medio ambiente de la Mercadotecnia.

% Sistemas de Informacion de la mercadotecnia.

< Investigacion de mercados

Contenidos Procedimentales:

% Anadlisis comparativo de los factores del entorno.

°,

% Planteamiento de problemas de investigacién de mercado.
% Comparacion e interpretacion de los fundamentos del marketing.

Contenidos Actitudinales:

« Reflexion de los fundamentos de marketing.

% Reconocimiento de la importancia de analizar el entorno para la mercadotecnia.

UNIDAD N° 2. LOS MERCADOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS:




2.1. Explicar el significado de la segmentacion, los criterios y estrategias para seleccionar el
mercado objetivo.

2.2. Exponer el significado del posicionamiento, sus pasos y estrategias.

2.3. ldentificar los componentes fundamentales para seleccionar los mercados de
consumidores finales y organizacionales.

2.4. Definir las funciones de motivacion, percepcion y aprendizaje.

2.5. Determinar el rol de las funciones de motivaciéon, percepcion y aprendizaje dentro del
proceso de compra del consumidor final y organizacional.

2.6. Establecer la influencia que la cultura, las clases sociales, los grupos de referencia y la
personalidad ejercen sobre el comportamiento del consumidor.

2.7.Describir la influencia que los factores psicoldgicos ejercen sobre el comportamiento del
consumidor.

2.8. ldentificar las fases del proceso de compra tanto del consumidor final como del
industrial u organizacional, por medio de simulacién de situaciones de compra.

2.9. Valorar la importancia del estudio del comportamiento del consumidor en el mercadeo.
2.10. Explicar la importancia del pronostico de la demanda, identificando y aplicando los

meétodos mas usados para establecerlo.

CONTENIDOS:

Contenido 2.1. Segmentacion de mercados

Contenidos conceptuales:

« Definicién de segmentacidon de mercados.

% Importancia de la segmentacion de mercados.

« Tipos de segmentacion del Mercado.

+ Requisitos y bases para segmentar los mercados

Contenidos Procedimentales:

< Proceso de elaboracion de una segmentacién de mercado.
< Seleccién de mercados meta.

Contenidos Actitudinales:

« Andlisis critico de las actuaciones poco éticas aplicadas por algunas empresas en el

pais y en el mundo, al segmentar sus mercados

Contenido 2.2. El Posicionamiento.

Contenidos Conceptuales:

< Definicién de Posicionamiento.
< Clasificacion de los tipos de Posicionamiento.

®,

« Identificacion de las estrategias fundamentales del posicionamiento.



Contenidos Procedimentales:

« Andlisis del Posicionamiento de empresas locales y nacionales.
)

« Determinacion y analisis de estrategias de posicionamiento para nuevas empresas.

Contenidos Actitudinales:

% Reflexion de los dilemas de posicionamiento presentes en la actualidad.

Contenido2.3. Comportamiento del consumidor final y organizacional.

Contenidos Conceptuales:

% Definicion del mercado de consumidores.

« Conceptualizacion de la distribucién geogréafica, demogréafica, caracteristicas sociales,
culturales y psicogréficas de los consumidores.

« Definicion del mercado de negocios.

% Identificacién del campo de accion en el mercado de negocios.

< ldentificacion de las decisiones de compra segun el tipo de mercado.

« Determinacion de las Influencias presentes en el proceso de compra en diversos

mercados.

Contenidos Procedimentales:

< Andlisis de comportamiento del consumidor final y/o organizacional en diversos
sectores econdmicos del pais.

< Descripcion del proceso de toma de decisiones del consumidor.

< Descripcion de las Situaciones de compra en el mercado de consumidores finales y
de negocios, segun el tipo de mercado.

“ Andlisis de las caracteristicas de la demanda.

« Descripcion del comportamiento de compra del consumidor final y de negocios.

Contenidos Actitudinales:

“ Interpretacion y valoraciéon de posturas relacionadas con las actuaciones de las
empresas en relacion a la influencia que estas ejercen sobre la conducta del

consumidor.

UNIDAD N©° 3. LA MEZCLA COMERCIAL
OBJETIVOS ESPECIFICOS:

3.1. Definir la nocién de producto en su sentido mas amplio

3.2. ldentificar productos atendiendo a las clasificaciones estudiadas.



3.3.
3.4.
3.5.

3.6.

3.7.

3.8.

3.9.

Describir las funciones, ventajas y desventajas de la marca
Identificar los pasos del proceso de creacidon de nuevos productos.

Explicar los pasos del proceso de creacion de nuevos productos.

Analizar el ciclo de vida del producto.

Definir un canal de distribucién

Explicar las funciones de los mayoristas y los minoristas

Identificar los diferentes tipos de intermediarios con sus funciones

3.10. Explicar el método de costo total aplicado a la distribucion fisica

3.11. Explicar que es la promocidon como proceso de comunicacidon y como

3.12.

3.13.

3.14.

3.15.

3.16.

3.17.

3.18.

3.19.

3.20.

3.21.

3.22.

elemento de la mezcla comercial

Identificar los factores que influyen en la mezcla promocional

Explicar en que consiste la campafia promocional

Identificar los diferentes métodos promocionales

Explicar la naturaleza de la de la publicidad

Identificar los tipos de publicidad

Explicar como se desarrolla una camparia publicitaria

Explicar en que consiste la promocién de ventas.

Explicar la importancia del precio en la economia y en la empresa

Explicar los objetivos de fijacion de precios aplicar los diferentes

meétodos para establecer precios.

Identificar las estrategias y politicas de precios

Identificar las estrategias y politicas de precios

CONTENIDOS:

Contenido 3.1. Producto

Contenidos Conceptuales:

« Definicidon de producto.



« Conceptualizacion y caracterizacion de los envases
« ldentificacion de los tipos de Producto.

% Caracterizacion de los niveles de productos

« Concepto de marcas.

% Caracterizacion de las marcas.

Contenidos Procedimentales:

®,

% Planificacion y desarrollo de Productos.
+ Identificacién y descripcion de las lineas de Productos.
< Desarrollo de nuevos productos en el mercado.

Contenidos Actitudinales:

% Valoracidon de la importancia de la innovacién y el desarrollo de productos en el

mercado.

Contenido 3.2. Distribucién

Contenidos conceptuales:

« Definicion del proceso de intermediacion
< Definicién de Distribucion

% Definicion de las Distribucién fisica

< Funciones de la Distribucion.

% Importancia de la Distribucion fisica.

< Concepto de los canales de Distribucion

« Clasificaciéon de los canales de Distribucion.

Contenidos procedimentales:

% Andlisis de la estructura de la Distribucion.
« Caracterizacion de Instituciones Detallistas y Mayoristas especificas.
% Seleccion de Canales de Distribucion.

Contenidos actitudinales:

% Reconocimiento de la importancia de la Distribucién como elemento de la mezcla de

marketing y su rol como posible elemento generador de una ventaja competitiva.

Contenido 3.3. Mezcla Promocional.

Contenidos Conceptuales:

« Definicién de la mezcla promocional.



« Naturaleza e importancia de la promocion.

N S o

% Concepto y descripcion del proceso de comunicacion.
« Definicidn y caracterizacion de la promociéon de ventas.
« Definicidn y caracterizacion de la publicidad.

< Definicién y caracterizacion de las relaciones publicas.
« Definicidn y caracterizacion de la venta personal

Contenidos Procedimentales:

« Desarrollo de una campafa promocional.
% Estructuracion de territorios de venta.
% Anadlisis de presupuestos promocionales.

Contenidos Actitudinales:

% Reflexion acerca del papel de la ética y de la responsabilidad social en el desarrollo

de las camparfias promocionales.

Contenido 3.4. Precios

Contenidos Conceptuales:

« Definicidon de Precios.

< Determinacién de los Objetivos de Precios.

% Identificacion de los métodos para determinar Precios.
« Caracterizacion de las estrategias de Precios.

Contenidos Procedimentales:

% Ejercicios de aplicacion de los métodos para determinar precios.

Contenidos Actitudinales:

% Valoracidon y reflexion acerca de los dilemas éticos en el sector empresarial

relacionados con la determinacién de los precios de sus productos.

Contenido 3.5. El servicio

Contenidos conceptuales:

« Definicion del servicio como parte de la mezcla comercial.
« Concepto y caracterizacién de la mezcla comercial.
< Naturaleza e importancia del servicio como elemento de la mezcla comercial.

Contenidos Procedimentales:

< Estructuraciéon de la mezcla comercial tradicional incorporandole el elemento servicio.



Contenidos Actitudinales:

% Anadlisis reflexivo de la importancia del servicio en la mezcla comercial.

UNIDAD N©° 4. LA MERCADOTECNIA EN CAMPOS ESPECIALES

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

4.1. Establecer la naturaleza de los servicios, su importancia y sus caracteristicas.
4.2. Aplicar el concepto de mercadotecnia a la comercializacion de los servicios.
4.3. Explicar la importancia de la mercadotecnia internacional

4.4 Identificar las principales estructuras organizacionales para penetrar

internacionales

mercados

4.5 Aplicar los programas de mercadotecnia internacional de acuerdo a las diferencias en el

entorno.

CONTENIDOS:

Contenido 4.1. La Mercadotecnia de Servicios

Contenidos Conceptuales:

< Concepto de la mercadotecnia de servicios.
« Naturaleza e importancia de la mercadotecnia de servicios.
+ Caracteristicas de la mercadotecnia de servicios

Contenidos Procedimentales:

®,

% Andlisis comparativo entre la mercadotecnia de productos y de servicios.

Contenidos Actitudinales:

®,

% Valoracion de la importancia de la mercadotecnia de servicios.

Contenido 4.2. La mercadotecnia Internacional

Contenidos Conceptuales:

« Concepto de la mercadotecnia Internacional.

« Importancia de los Mercados Internacionales.

« Determinacion de las alternativas para operar en mercados internacionales.
« Estructura para operar en mercados internacionales.

« Definicidon de los programas de Mercadotecnia internacional.



Contenidos Procedimentales:

< Andlisis de casos empresariales nacionales e internacionales con intereses de

expansion.

Contenidos Actitudinales:

% Reflexion de las tendencias en las empresas nacionales hacia la expansion

internacional.
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