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DATOS GENERALES

CODIGO: ETE429
NIVEL DE CARRERA: [ 111 V CURSO LECTIVO]

NOMBRE DEL CURSO: [MERCADEO]

AREA DE UBICACION: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
GRUPO: [07, HORARIO: MARTES 13:00 - 16:00]
CREDITOS: [3]

NATURALEZA: [TEORICO - PRACTICO]

PERIODO: [I CICLO 2015]

HORAS PRESENCIALES SEMAN.: [3]

HORAS DE ESTUDIOINDEPEND.: 5]

HORAS DE PRACTICA POR SEM.: [1]

HORARIO Y ATENCION AL ESTUD:  JUEVES. 16:00 — 17: 00

ASISTENCIA: OBLIGATORIA

NOMBRE DEL PROFESOR: ELVIS HERNANDEZ, MBA.

DESCRIPCION DEL CURSO:

El curso de Mercadeoofrece conceptos y aplicaciones en el contexto del mercado locale
internacional, visualizando las tendencias desde lo que la historia reporta, hasta el presente.
Lo anterior, con el fin de inferir tendenciaspara anticipar respuestas, teniendo claro que en
cada region pueden observarse particularmente: gustos propios, preferencias, tendencias, y
patrones culturales y éticos de vida.

Por tanto, se analizan variables que intervienen en el mercadeo de bienes y servicios y su
relacion con el comportamiento del consumidor, facilitando asi la toma de decisiones del
administrador/a en cuanto a la oportunidad de nuevos productos, como promocionarlos,
comercializarlos, y por tanto posicionarlos en un mercado altamente saturado cuyo objetivo
de alcance de todos es el cliente.

De modo que el curso esta disefiado para ofrecer al participante conocimiento fundamental
de la disciplina mercadologica, el cual le sera de gran utilidad en su gestion administrativa
ya sea de negocios fabriles o de servicios.

Mientras tanto, se mantendra en el discurrir del curso un estilo que promueva la adquisicion
de experiencias de aprendizaje gratas y oportunas para el participante. Por lo que se partira
de clases magistrales hacia la promocion interactiva y finalmente la elaboracion de un plan
de marketing para un nuevo producto a elegir. Esto, como parte de la generacion de
conocimiento y experiencias relevantes para los participantes, que los llevara a
experimentar con proyectos formativos de alto nivel.



OBJETIVOGENERAL:

Comprender desde la perspectiva del mercado, los conceptos fundamentales y la aplicacion
efectiva de la mercadotecnia en la gestion de empresas, con el fin de identificar y canalizar
exitosamente los recursos existentes hacia el logro de los objetivos y metas, en el contexto
de alcanzar la satisfaccion de quienes hacen posible la sobrevivencia de la empresa: los
clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Presentar los conocimientos fundamentales del Mercadeo y crear nuevo conocimiento.
Mostrar la importancia de los procesos de planificacion de Mercadeo.

Conocer y aplicar las 4P"s del Mercadeo en Productos y Servicios.

Aplicar el proceso de desarrollo de nuevos productos.

Abrir una propuesta de estrategia de mercadeo para un Servicio o Producto a crear
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METODOLOGIA

El curso avanzara mientras se abordan los temas, bajotres constantes fundamentales: El
Comportamiento del consumidor, la planificacion del mercadeo en la Empresa y las
Relaciones con la Competencia.Ademas, durante el curso se desarrollard un producto que
satisfaga las necesidades de un mercado identificado para el cual elaborara un plan de
marketing. Cumplira el estudiante, ademas, otras actividades: presentacion y discusion de
temas, casos y simulaciones de actividades mercadoldgicas.

EVALUACION

o Participacion y trabajos: 20%

o Prueba I 25%

o Prueba Il 25%

o Proyecto Final 30%
TOTAL 100%

BIBLIOGRAFIA

Basica:Kotler Philip & Armstrong Gary (2012). Marketing.14® ed., México: Pearson /
Prentice Hall.

Complementaria:Kotler, Philip. Direccién de Mercadotecnia. Pearson / Prentice Hall,
México, 2006.Lamb Charles, Hair Joseph y Mc Daniel Carl, Marketing, Thomson,
México, 8a. Edicion, 2006.
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Proceso para el Proyecto Creacion de un nuevo producto:

1.

2.

Definicion del 4. Prototipo

Producto. 5. Andlisis FODAL
Ubicacion del 6. Segmentaciony
Producto respecto a Mercado Meta

la mision de la 7. Ciclo de Vida del
Empresa. Producto

Concepto y Prueba 8. Mezcla de Mercadeo
del producto 8.1. Precio

8.2. Producto
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8.4. Promocién
9. Programacion
10. Seguimiento
11. Conclusiones
12. Recomendaciones




