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Nombre de la asignatura Mercadeo
Cédigo 300ANMOO1

Informacion basica

Departamento que ofrece la asignatura: |Departamento de Gestién de Organizaciones

Nucleo Basico de Conocimiento: Mercadeo y Compras

Area de conocimiento:

Créditos: Horas con acompanamiento docente Horas de trabajo
independiente:

3 créditos

Horas de clase: [Horas de practica o laboratorio (6 horas por semana

Total horas: -
3 horas por semana [No aplica

48 horas
Modalidad:

Idioma en la que se imparte:

Prerrequisitos:

[Correquisitos: |

|Asignaturas equivalentes: |

Objetivos

Objetivos propuestos en la asignatura:

-ldentificar las tendencias innovadoras y comprender la forma como se articulan con las
estrategias de mercadeo definidas para bienes y servicios.

-Construir las estrategias bdasicas de mercadeo para responder a las necesidades mas
importantes identificadas en los segmentos de mercado escogidos.

-Comprender la forma como se vinculan los principios de responsabilidad social con las
decisiones bdasicas de mercadeo, para proponer estrategias sostenibles en las organizaciones.

Contenido

1. Elementos basicos del mercadeo:

-Conceptos de mercado

-Conceptos de mercadeo, marketing y mercadotecnia
-Filosofias del mercadeo

-Proceso del marketing en las organizaciones

2. Andlisis del mercado vy los clientes

-Comportamiento de compra del consumidor
-Comportamiento de compra de las empresas como clientes
-Mercado meta y estrategia de posicionamiento
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-Sistemas de informacién en mercadeo (inteligencia de mercados, investigacién de mercados)

3. Planeacién estratégica en mercadeo
-Proceso de planeacién estratégica
-Analisis de los entornos micro y macro
-Unidades estratégicas de negocios
-Formulacién de estrategias de mercadeo
-Elementos del plan tactico de mercadeo

4. Estrategias de productos y servicios
-Conceptos de Productos y Servicios
-Estrategias de producto individual
-Estrategias de lineas de productos
-Proceso de servuccion

5. Estrategias de precios

-Precios basados en costos

-Precios basados en clientes

-Estrategias de precios para atraer nuevos clientes
-Estrategias de precios para mantener a los clientes actuales
-Ajustes de precios

6. Estrategias de canales de distribucién
-Estructura de los canales de distribucién
-Administracién de la cadena de abastecimiento
-Ventas en canales detallistas

-Ventas en canales mayoristas

-Evolucién de los canales digitales

7. Estrategias de comunicaciones integradas
-Promociones de ventas

-Relaciones Publicas

-Proceso de ventas

-Administracién de la fuerza de ventas

-Enfoques tradicionales y no tradicionales de la publicidad
-Marketing directo
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Descripcion

Esta asignatura revisa los conceptos basicos de mercadeo que permitirdn comprender la forma
de analizar los mercados desde la empresa y su entorno. Se profundiza en los componentes del
plan de mercadeo, sobre los cuales se disefian y proponen objetivos, estrategias, actividades,
responsables, tiempos y presupuestos que dirigen el trabajo de mercadeo en cualquier
organizacién.

El proceso formativo se lleva a cabo mediante el desarrollo de ejercicios practicos, en los
cuales, los estudiantes, van ejecutando las acciones necesarias para aplicar estrategias de
mercadeo a un producto o servicio nuevo, los cuales se desarrollardn durante todo el semestre
y se presentaran al final como un trabajo final integrador.
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