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Objetivo Genenal:
Introducin al estudiante a fa Toma de decisiones en Mercadeo.

Obfetivos especificos:

Capacitan af estudiante en fa formulacion mencadotécnica de Los objetivos
y estnategias de fa empresa.

Ejencitanto en La toma de decisiones como consdecuencia de fa evaluacion
de mencados y de fa detewminacion del compontamiento def consumidor.
Prepananfo para que pueda elaborar un prondstico de ventas.

Enseiianlo a fonmulan politicas y proghamas de desannoflo de fLa Linea de
productos, canales de distnibucion y §ijacion de precios.

Exponento a fa toma de decisiones nelativa a La planeacion, onganizacion
y contrnol de La funcion de mencadeo.

Ejencitanlo para que prepare un Plan de Mencadeo sobne una emprnesa [ caso
neal ).

Metodologia:
Combinacion de exposiciones magisinales, exposiciones de Los alumnos, a-

nilisis de casos y trabajo de campo.

Evaluacion:



Trabajos en clase | exposiciones, casos, quizes ) 15%

Trabajo de campo 15%
Examen parcial 20%
Examen §inal 50%
PROGRAMA

Sesion 1 | 23-2-94 ): Introduceidn del cunso.
Sesion 2 | 2-3-94 ): MERCADEO.
Actividades de Mencadotecnia.
Objetivos y estnategias.
Administracion de Mencadotecnia.
Sesion 3 ( 9-3-94 ): MEDICION DEL MERCADO.
Segmentacion def mencado.
Compontamiento def consumidon.
Ciclo de vida def producto.
CASO: Dewey Company Inc. ( pagina 118 )
ANALISIS DE LA COMPETENCIA.
Competidones.
Productos sustitutos.
Ventaja competitiva.
Capacidad de negociacion.
Situacidon competitiva.
PRONOSTICO DE VENTAS.
Naturaleza y funcion.
Tipos de pronosticos.
SEMANA SANTA.
POLITICA DE PRODUCTO.
Producto y Linea de productos.
Ciclo de vida.
Desannoflo de productos nuevos.
ELiminacion y adopcion de nuevos productos.
CASO: Lehman, Inc. ( pagina 427 )

.

Seséon 4 (.16-3-94 )

Sesion 5 ( 23-3-94 )

( 30-3-94 )
Sesion 6 ( 6-4-94 )



Sesion 7 ( 13-4-94 ): POLITICAS DE DISTRIBUCION.
Funciones de Los canales de distrnibucidn.
Distnibucion fisica.
CASO: Dint Road, Inc. ( pagina 470 )
Sesion 8§ ( 20-4-94 ): POLITICAS DE COMUNTICACION.
Diseno de un programa de comunicacién.
CASO: TWA ( pagina 505 )
Sesion 9 ( 27-4-94 ): EXAMEN PARCIAL.
Sesion 10 ( 4-5-94 ): POLITICAS DE VENTA.
Objetivos y estnategia.
Funcion def nepnresentante de ventas.
Admindistnacion def pensonal de ventas.
CASO: La Adams Manufactuning Company ( pag. 573 )
Sesion 11 ( 11-5-94): POLITICAS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION.
CASO: La Campbeff Soup Company ( pagina 676 )
Sesion 12 ( 18-5-94 ): POLITICA DE PRECIOS.
Fijacion de precios.
Estrnuctunas y niveles.
Metodos.
CASO: Amenican Aintines, Inc. ( pagina 724 )
Sesion 13 ( 25-5-94 ): ORGANIZACION, PLANEAMIENTO ¥ CONTROL DEL MERCADEO.
CASO: Janet Gibson ( pagina 778 ).
Sesion 14 ( 1-6-94 ): EL PLAN DE MERCADEO.
Sesion 15 ( 8-6-94 ): Exposiciones Yy examen final a pantin de esta sesion.

Bibtiogaaﬂia: ADMINISTRACION EN MERCADOTECNIA. Kenneth R. Davis. LIMUSA.
Primena edicion.



