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.{PROGRAMA SINTETICO

Fun’amentos del marketlnq.

2 An,llsl del entornu.

Su evolucién. EL marketing como sistema de interc

T.a funcidén comercial en la empresa. Rl sistema come

Del consum:dor.
.Roles de los consumldores en las compras. El proceso de decisién de compra
eterminantes internos’ y condicionantes externos del comportamiento.
Modelos sobre el comportamientc del consumidor.
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-f‘4. Segmentacién de mercados.

COMERCIALIZACION y MERCADOTECNIA P.U.E.A

;~» De las organ1°ac1ones. E:
Caracterlstlcas de los mercados de las organizaciones. Participantes
ceso, .de compra. '

' Concepto. Utilidad. Criterios: de segmentacién.
Seleccidn del segmento de mercado.
; P03101onam1ento.‘

5. Sistema‘de informacién y la investigacién comercial.

‘La 1dent1f1cac1on del producto Desarrollo de productes. Planificacién 4
vos productos. Proceso de dlfu31on y adopcidén del producto. El ciclo de vid
del producto. '

Dlstrlbuc1on. La dlstrlbuc1on como instrumento del marketing. Funciones de.
tribucién. Concepto de canal de dlstrlbuc1on. Seleccidén de los canales de’'d
‘tribucién. Localizacién y dimensiocnes de los puntos de venta. Relaciones in
nas en el canal de distribucién.
Logistica de la distribucién. Concepto de distribucién fisica y logistica. -
Transporte y abastecimiento a los puntos de venta. Almacen@miento, embalaje y
manejo ‘de los productos. Gestidn y control de inventarios. ;

Precio: Concepto e importancia del precio. Condicionantes en la fijacidén de
los precios. Métodos de fijacién de precios. Estrategias de precios. -

Comunicacién y promocidn: Concepto, elementos y fines de la promocién. Insz
trumentos de la promocién. Pasos de una comunicacién eficaz. El presupuesto-t
tal y la mezcla de promocién. "
> La venta personal: Concepto, importancia y finalidad de la venta personal .
~ proceso de venta personal. .La evolucidén de la venta personal. Método de ve9 ‘x
'_relac1onal Desarrallao comunicaciaonal del vendedor. Hacia una nueva comunic
cién en ventas.
La: d1recc1on de. ventas. Planificacién y organizacién del sistema de ventas®
El* equlpo de Ventas. 5 :
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e A e e e o et e .

c10nfde venta3°'Concepto y objetivos. Instrumentos de la promocidén c
Desarrollo, apllca01on y evaluacién de la promocidn de: ventas.

Las- rela01ones publlcas, Concepto y objetivos. Principales instrumentos de
las rela01ones publlcas.

e e e A

El plan de mar?etlng y las decisiones estratégicas. Formulacién de la estrat
gla comercial: ana&lisis’'de la situacién, definicién de los objetivos y desarj
lo de acciones. Evaluacién Yy control de la estrategia comercial.

Harketing‘y séciedad.

roteccién Yy defensa del consumidor. Marketlng y medio amblente. La responsabi

1da soc1a1 y 'la ética en el marketing.

e e e —

RE DOT;fNéstor P. "Marketing Total”. Ediciones Macchi. Buenos Aires. 5° Edicién

;Phlllp - ARMSTRONG, Gary "Mercadotecnia”. Prentice Hall Hispanoamerican.
1996

T T T e e 7 2 e

T p——

RIVAS, Jav1er. "Comportamlento del consumidor. Decisiones y estrategia de
ng™ vESIC..Madrld 1999.

ghard °"Venta dlrecta. Del puerta a puerta al Marketing Multinivel." Edi
ProfeSJOnales D&D:: Argentlna. 1999.

"Los qu,‘venden Método de venta relacional”. Ediciones Macchi
1997.~ 5 K

AN Jr.i Charles D- "Las preguntas que cierran la venta. Cémo descubrir la
ndade as’ nece51dades ‘'de sus clientes™. Grupo Editorial Norma. Colombia. 1995.
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;.‘Hall Hlspanoamerlcana S.A. México. 1997.

“[;Madrld “1998.
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'PROGRAMA DE SR T
: COMERCIALIZACION Y MERCADOTECNIA.P U.e.A AREA:

DiEZ”ﬁE CASTRO,_Enfique C. (Cdordinador). "Distribucién Comercial”. Mcér
Interamerlcana de Espana Madrid. 1997. R

GARCEA UCEDA, Mariola. "Las claves de la publicidad". ESIC. Madrid. 1997

‘

KINNEAR, T. - TAYLOR, J. "Investigacién de mercados: Un enfoque aplicado™.
- Hill Interamericana de Espafia. Madrid. 1998.

"|LEVY, Alberto R. "Mérketing Avanzado”. Ediciones Granica. Buenos Aires. 199

‘ < . . ",,.“; Vs
|LOVELOCK, Christopher H. "Mercadotecnia de servicios"™. Prentice Hall Hispanoame.
cana S.A. México. 1997. :

HOTRA, Naresh K. "Investigacién de mercados: un enfoque practico". Prentice
- |MARTEN DAVILA, Mlguel - MANERA BASSA, Jaime - PEREZ DEL CAMPO, Enrique. "Mar e
ffFundamental". McGraw — Hill Interamericana. Espafia. 1998.
~SANTESMASES MESTRE, Miguel. "Marketing. Conceptos y estrategias". Ed. Piramide
G'WILENSKY, Alberto L. "Marketing estratégico”. Fondo de Cultura Econdmica. Bu€no,

Aires. 1997. ' : '
'V¢ZIKMUND(’William G. "Investigacién de mercados". Prentice Hall. México. 1998
" IREVISTAS que incluyen articulos afines a la asignatura. o

Se sugiere a los alumnos la consulta de informacidén obtenible a través de lair
Internet. '
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