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NOMBRE DE LA ASIGNATURA
Investigacion de Mercados y Mercadotecnia Estratégica

SEMESTRE CLAVE DE LA ASIGNATURA TOTAL DE HORAS
Tercero 153301 85

OBJETIVO(S) GENERAL(ES) DE LA ASIGNATURA

El alumno analizara los fundamentos tedricos y el proceso de administracién de la mercadotecnia que le permitan desarrollar
investigacion de mercados a fin de obtener informacién que optimice los recursos mercadoldgicos de la organizacion.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Investigacion de mercados
1.1 Introduccién a la investigacién de mercados y su funcién dentro de Ia empresa
1.2 Proceso de la investigacion de mercados
1.3 Planteamiento del problema de mercadotecnia
1.4 Recopilacién de la inteligencia de mercadotecnia
1.5 Métodos de investigacion de mercados cualitativos y cuantitativos
1.6 Métodos de muestreo y disefio de instrumentos de recopilacién de informacion
1.7 Analisis de la informacién recopilada y presentacién de resultados
1.8 Toma de decisiones a partir de la investigacién de mercados

2. Identificacion de la Administracién de la mercadotecnia
2.1 Factores culturales y sociales que influyen en el comportamiento del consumidor
2.2 Perfil del consumidor vy las variables de la segmentacion de mercados
2.3 Nivel socio-econémico del consumidor
2.4 Bases para segmentar los mercados: geografica, demogréfica, pictogréfica y conductual
2.5 Diferenciacién y mapas del posicionamiento
2.6 Estrategias de diferenciacién y posicionamiento

3. Desarrollo de estrategias y programas de precios
3.1 Fijacién de precios en la empresa
3.2 Los factores condicionantes del precio
3.3 Métodos para la fijacidn de precios
3.4 Criterios generales de evaluacién para el disefio de una estrategia de precios
3.5 Estrategia de precios
3.6 Diferenciacion y posicionamiento
3.7 Mapas de posicionamiento
3.8 Estrategias de diferenciacién y posicionamiento

4. Disefio y gestion de los canales integrados de mercadotecnia
4.1 Los canales de mercadotecnia y las redes de valor
4.2 La fusidn y los niveles de los canales de mercadotecnia
4.3 Decisiones sobre el disefio del canal
4.4 Decisiones sobre la gestién del canal
4.5 Integracion y sistemas del canal
4.6 Sistemas de mercadotecnia vertical y horizontal
4.7 Précticas de mercadotecnia en el comercio electrénico

5. Diseio y gestion de comunicaciones integradas de mercadotecnia
5.1 El rol de las comunicaciones de mercadotecnia
5.2 Los modelos del proceso de comunicacién
5.3 Desarrollo de comunicaciones eficaces: identificacién de publico meta, determinacion de los objetivos y disefio de las
comunicaciones
5.4 Caracteristicas y factores en la definicién de la mezcla de comunicaciones




5.5 Desarrollo y gestién de un programa de publicidad

5.6 Publicidad de boca en boca, social media, marketing viral y de humor, y lideres de opinidn
5.7 La importancia y principales herramientas de las relaciones publicas

5.8 Medicién de resultados de la comunicacion

5.9 Gestidn del proceso de las comunicaciones integradas

6. Disefio y gestion de la fuerza de ventas
6.1 Objetivos y estrategias de la fuerza de ventas
6.2 Gestion de cuentas importantes
6.3 Estructura de la fuerza de ventas: tamafio y remuneracion

6.4 Gestidn de la fuerza de ventas: rendimiento y seleccién, capacitacion y supervision, productividad, motivacion y evaluacion
6.5 Principios de las ventas personales

7. Neuromarketing y calidad en el servicio

7.1 El concepto y la importancia del neuromarketing

7.2 La base psicoldgica del ser humano v la relacién con el neuromarketing
7.3 Definicién e importancia de la calidad en el servicio

7.4 Modelos de evaluacion de la calidad en el servicio

7.5 Ejemplos de aplicacién del neuromarketing

8. Introduccién a la mercadotecnia digital

8.1 Concepto e importancia de la mercadotecnia digital
8.2 Funciones de un social medio manager y de un community manager

8.3 Generacién de contenidos y disefio de la participacion en redes sociales y medios digitales
8.4 Disefio del plan de respuesta ante las crisis

8.5 Gestion de las funciones de un community manager
8.6 Medicion de resultados de la gestion del community manager

ACTIVIDADES DE APRENDIZAIE

Exposicion del profesor con una participacion activa por parte de los alumnos; lecturas y estudios de caso e investigaciones primarias
y secundarias del mercado.

CRITERIOS Y PROCEDIMIENTOS DE EVALUACION Y ACREDITACION

Lecturas diarias, ejercicios practicos, investigaciones secundarias, investigaciones primarias, y un proyecto final. Esto tendrd una
equivalencia del 100% en la calificacion final.
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PERFIL PROFESIONAL DEL DOCENTE

Maestro, deseable con grado de Doctor en Mercadotecnia o en area relacionada. Con experiencia basica en investigacion de
mercados. _— N
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