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DATOS GENERALES
ASIGNATURA : Produccion y Marketing
SIGLA Y CODIGO : ELC - 003
PERIODO : Sexto Semestre
REQUISITOS : Ninguno
HORAS .6
CREDITOS 03
PROGRAMA VIGENTE
REVISADO EN

OBJETIVOS GENERALES:

A la finalizacion del curso se pretende alcanzar los siguientes objetivos:

1.

Conocer e interpretar los conceptos basicos de comercializacion y su importancia en
la administracién dentro de las empresas.

Conocer y entender cuales son las principales funciones que se desarrollan dentro de
una estructura de comercializacion.

Indicar las aéreas de trabajo asociados al campo de la comercializacion

Conocer y entender las variables de la mezcla comercial de las empresas.

Introducir al alumno en el conocimientos de nuevos enfoque comerciales y las

proyecciones futuras dentro de este campo.
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CONTENIDO DE LA MATERIA.

UNIDAD I:

ALCNCE Y SIGNIFICADO DE LA COMERCIALIZACION
1.1 Generalidades de la comercializacion
1.2 Conceptos de la comercializacion
1.3 La comercializacion como un sistema
1.4 El papel de la comercializacion en la economia
1.5 Funciones de la comercializacion
1.6 Proceso y planeamiento de la comercializacion
1.7 Obijetivos del sistema de comercializacion

1.8 La tarea gerencial en la comercializacién

UNIDAD II:
DESRROLLO DE LA MEZCLA COMERCIAL
2.1 Definicion
2.2 Componente de la mezcla comercial
2.3 Producto
2.3.1 Disefio de producto: marcas, producto, empacado, servicios
2.3.2 Clasificacion de productos
2.3.3 Decisiones sobre la mezcla de productos
2.3.4 Desarrollo de nuevos productos
2.4 El Precio
2.4.1 Enfoques en la fijacién de precios
2.4.2 Factores a tener en cuenta en la fijacion de precios
2.4.3 Estrategias de fijacion de precios
2.5 Plaza
2.5.1 Naturaleza de los canales de distribucion

2.5.2 Decisiones sobre el disefio de canales de distribucion
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2.5.3 Identificacion de las alternativas de canales
2.5.4 Evaluacion de los canales

2.5.5 Canales y distribucion fisica

2.6 Promocion

2.6.1 Etapas del desarrollo de la planificacién promocional
2.6.2 Componentes de la mezcla promocional
2.6.3 La publicidad

2.6.4 La promocion de ventas

2.6.5 Las resoluciones publicas

2.6.6 Las ventas personales

2.7 Bases de las variables incontrolables

2.8 Elementos de analisis

UNIDAD IIlI:
SEGMENTACION DEL MERCADO
3.1 Conceptos y alcance
3.2 Base para la segmentacion de mercados
3.2.1 Bases para la segmentar mercados de consumidor
3.2.2 Bases para la segmentar mercados industriales
3.2.3 Requisitos basicos de la segmentacion
3.3 Seleccion de mercado meta
3.3.1 Alternativas de seleccion de mercado
3.3.2 Identificacion de los segmentos atractivos
3.4 Posicionamiento de mercado
3.4.1 Estrategias de Posicionamiento
3.4.2 Eleccion y ejecucion de unas estrategias de posicionamiento
3.5 Ventajas de la segmentacion
3.6 Tipos de variable para segmentar mercado
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UNIDAD IV:
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO
4.1 Importancia del comportamiento del consumidor
4.2 Modelo de comportamiento del comportamiento del consumidor
4.3 Caracteristicas personales que influyen en el comportamiento de compra
4.3.1 Factores culturales
4.3.2 Factores sociales
4.3.3Factores personales
4.3.4 Factores psicoldgicos
4.4 El acto de compra
4.5 Los determinantes de la decisién de compra
4.6 El conocimiento del cliente y su actualizacion
4.7 Comportamiento de compra
4.8 Comportamiento de compra de organizaciones
4.8.1 Comportamiento de compra industrial

4.8.2 Comportamiento de compra gubernamental

UNIDAD V.
LA INFORMACION COMERCIAL Y LA INVESTIGACION DE MERCADO
5.1 Importancia de la informacion comercial
5.2 Tipos de informacion
5.3 El sistema de informacion de mercadotecnia
5.3.1 Evaluacion de las necesidades de la informacion
5.3.2 Tipos de informacién
5.4 Fuentes de informaciones
5.5 La investigacion de mercado

5.6 Proceso de la investigacion de mercado
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UNIDAD VI:
PLANEAMIENTO COMERCIAL
6.1 Fundamentos de la planificacién comercial
6.1.1 Anélisis de la situacion
6.2 Formulacion de los objetivos y de las estrategias de marketing
5.2.1 Seleccion de estrategias de mercadotecnia
5.2.2 Estrategias de crecimientos intensivos
6.2.3 Estrategias de crecimientos por diversificacion
6.2.4 Estrategias de crecimientos por integracion

6.3 Programas de acciones
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METODOLOGIA DE ENSENANZA — APRENDIZAJE

A) El método de ensefianza es activo, combinando clases magistrales con los de tipos
participativos, en los cuales se suministran conocimientos basicos del area
comercial y su alcance general.

B) Se proveera la participacion del estudio en las clases, generando discusion y analisis
acerca de los puntos mas relevante de las unidades tematicas a desarrollarse.

C) Conformacion de grupos de exposicidn acerca de casos practicos y su discusion
para llegar a un conceso acerca del tema en evaluacion

D) Asignar trabajos de investigacion de tipo bibliogréfica en funcion de la temética

avanzada.

PONDERACION EN LA CALIFICACION DE LA MATERIA

PRIMER PARCIAL 20%

SEGUNDO PARCIAL 20%

EXAMEN FINAL 35%

PRACTICOS FINALES 25%Presentacion y defensa 15 y contenido 10
NOTA FINAL 100%



