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Se trata de un curso de introduccién al Marketing que presenta los
principales conceptos y principios de comercializacion, y su aplicacion
practica. Incluye las decisiones relacionadas con el producto, precios,
promocion y distribucion. También incluye algunos elementos de
comportamiento del consumidor, investigacion de mercados y el
desarrollo de nuevos productos. Algunos modelos cuantitativos se
introducen en este curso.

350 UAC
No tiene
Curso Minimo

Entender el rol del Marketing en una economia moderna.

* Aplicar modelos matematicos que ayudan a predecir el
comportamiento de los consumidores.

* Aplicar modelos matematicos para optimizar la asignacion de
recursos de marketing.

* [dentificar bases para segmentar los mercados y disefiar
estrategias de segmentacion y seleccion de mercados e
identificar distintas formas de diferenciar y posicionar los
productos

* Entender la importancia y las dificultades de la introduccion
de nuevos productos

* Distinguir las estrategias mas relevantes para las decisiones
relacionadas con los atributos del producto o servicio, su
precio, su promocion y su distribucion.



Criterios ABET
relacionados al curso:

Disenfar y realizar experimentos: analizar e interpretar datos.
Disefar sistemas, componentes 0 procesos.

Equipos multidisciplinarios

Identificar, formular y resolver problemas de Ingenieria.
Responsabilidad ética y profesional

Comunicacion efectiva.

Qo a0 o

Contenidos: 1. Introduccion al Marketing
1.1 Conceptos Basicos del Marketing
1.2 Gestion de Marketing
1.3 Enfoques de la Empresa con Respecto al Mercado
1.4 Proceso de Adopcidn de la Gestion del Marketing
2. Fundamentos del Marketing
2.1 Entorno del Marketing
2.2 Proceso de Planificacion del Marketing
2.3 Planificacion Estratégica
3. Comportamiento del Comprador
3.1 Modelos del Comportamiento del Consumidor
3.2 Factores que Influyen sobre el Comportamiento del
Consumidor
3.3 El Proceso de Decision de Compra
3.4 Comportamiento del Comprador Institucional
3.5 Optimizacion de Utilidades
3.6 Proyeccion a Largo Plazo de las Utilidades
3.7 Optimizacion de Asignacion de Presupuestos de
Marketing
4. Sistemas de Informacion para Marketing
4.1 Componentes de un Sistema de Informacion para
Marketing
4.2 Sistema Contable Interno
4.3 Sistema de Inteligencia de Marketing
4.4 Sistema de Marketing Analitico
4.5 Sistema de Investigacion de Mercado
4.6 Medicion del Mercado y Prediccion de la Demanda
5. Estrategias de Marketing
5.1 Segmentacion y Seleccion del Mercado
5.2 Diferenciacion y Posicionamiento del Producto
5.3 Marketing Uno-a-Uno
6. Desarrollo de Nuevos Productos
6.1 Ciclo de Vida del Producto
6.2 Proceso de Adopcién
6.3 Importancia del Desarrollo de Nuevos Productos
6.4 Etapas en el Proceso de Desarrollo de Nuevos
Productos
7. Productos y Servicios
7.1 ;Qué es un producto?



7.2 Surtido de productos

7.3 Linea de productos

7.4 Productos individuales

7.5 Productos-

8. Precios

8.1 Fijacion de Precios

8.2 Modificacién de Precios

8.3 Iniciacion y Respuesta ante Cambios en los Precios
9. Promocion

9.1 Comunicacion en el Marketing

9.2 Publicidad

9.3 Relaciones Publicas

9.4 Promociones de Venta

9.5 Fuerza de Venta

10. Plaza

10.1 Canales de Distribucion

10.2 Tendencias en la Gestion de los Canales de Distribucion
10.3 Minoristas, Mayoristas y Distribucion

10.4 Logistica

11. Organizacién y Control del Marketing

11.1 Organizacién e Implementacion de Planes de Marketing
11.2 Evaluacion y control del esfuerzo de Marketing



