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Curso: Noveno Semestre de Administracion de Empresas.
Asignatura: Mercadotecnia Il.
Horas: 3 Tedricas, 0 Practica.

PROGRAMA

MERCADOTECNIA 1l

v OBJETIVO

Proporcionar al estudiante las herramientas necesarias para que esté en condiciones de
analizar las diferentes estrategias de la mezcla de mercadotecnia, el papel de la administracion
de venta personal, el efecto de los medios de comunicacién, ademas de mostrar el procedimiento
para establecer el precio correcto y los pronésticos de ventas - mercados.

v' CONTENIDO PROGRAMATICO

TEMA 1.- DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE LA MERCADOTECNIA Y LA MEZCLA DE
MERCADOTECNIA.

Concepto de producto. Clasificacion de los productos. Linea y mezcla de productos. Ciclo
de vida del producto. Diferenciacion de productos. Posicionamiento y reposicion de productos.
Organizacion para gerenciar productos. Establecimientos y empaques. La naturaleza y la
importancia de los servicios. Decisiones sobre la mezcla de productos.

TEMA 2.- ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.
Caracteristicas de cada etapa: introduccion, crecimiento, madurez y declinacion.
Administracion del ciclo de vida del producto. Estrategia a seguir en las fases del ciclo de vida.

TEMA 3.- ESTRATEGIAS DE LA DETERMINACION DE PRECIOS.

Factores que deben considerarse cuando se determinan los precios. Enfoques generales
de la determinacion de precios. Estrategias de determinacién de precios del nuevo producto y para
la mezcla de productos. Estrategias de ajustes de precios. Cambios de precios. Evaluacion de las
fijaciones de precios. Fijacion de precios a la red de distribucién. Andlisis del punto de equilibrio.
Estrategia de mercado y posibles objetivos de la fijaciébn de precios. Tipos de programas de
fijacibn de precios: penetracion, paridad, premium, lider y por paquete. Consideraciones
adicionales sobre la asignacion de precios: entorno politico — legal y consideraciones
internacionales.

TEMA 4.- ESTRATEGIA INTEGRADA DE LA COMUNICACION DE MERCADOTECNIA.

Pasos en el desarrollo de una comunicacion efectiva. Identificacion de la audiencia meta.
Determinacion de la respuesta esperada. Seleccion de un mensaje. Seleccion de medios e
informacion de retroalimentacion. Determinacion del presupuesto total y de la mezcla de
promocion.

TEMA 5.- PROGRAMAS DE PUBLICIDAD.

Programas de publicidad: decisiones y organizacion. Elementos del programa de
publicidad. Objetivos publicitarios. Presupuesto. Costo de disefio del mensaje y costo de medios.
Promesa basica y secundaria del mensaje. Las agencias de publicidad: funcionamiento,
organizacién, remuneracién. Uso de la televisién, radio, prensa, revista, publicidad exterior,
publicidad de respuesta directa y de correo directo, publicidad cooperativa. Restricciones legales.
Publicidad internacional. Rentabilidad de la publicidad.
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TEMA 6.- PROGRAMAS DE PROMOCION DE VENTAS.

Objetivos de la promocion de ventas. Factores a considerar para utilizar la promocion de
ventas. Tipos de promocion. Selecciéon de una promocién de ventas: consumidor, intermediario,
internacionales. Presupuestos. Publicidad en el punto de venta y funciones de la promocién
(AIDA). Factores que afectan la mezcla de promocidn. Rentabilidad de la promocion.

TEMA 7.- ADMINISTRACION DE LA VENTA PERSONAL.

El papel de la venta personal. Administracion de la fuerza de ventas: disefio de la
estrategia y la estructura de la fuerza de ventas. Contratacion y seleccién de vendedores.
Capacitacion de vendedores. Compensacion de vendedores. Supervision y evaluacion de los
vendedores. Principios de la venta personal. Pasos en el proceso de ventas. Cierre de ventas.
Rendimiento de los vendedores.

TEMA 8.- MEDICION Y PRONOSTICOS DE MERCADO.

Principales conceptos en la medicién de la demanda. Estimacién de la demanda actual y
futura. Medicion del potencial absoluto y relativo del mercado. Prondstico de ventas.
Interpretacion del prondstico. Otras consideraciones para el pronostico de ventas. Programas de
compras de productos.

TEMA 9.- ORGANIZACION Y CONTROL DE LOS PROGRAMAS DE MERCADOTECNIA.

Instrumentacion en la administracion de mercadotecnia: organizacion del esfuerzo de
mercadotecnia, contratar el personal para esta organizacion y dirigir los esfuerzos operacionales
para ejecutar planes estratégicos. Administracion de las operaciones de mercadeo: delegacion,
coordinacién, motivacion, comunicacion. Evaluaciéon del desempefio del mercadeo. La auditoria
de mercadeo. El principio de 80-20. El proceso de evaluacion. Analisis del volumen de ventas.
Andlisis de la participacion del mercado. Analisis del costo de mercado. Control de las actividades
de mercadeo: comparacién con los estandares establecidos, diferencias entre lo estimado y lo
real.
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