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DEPARTAMENTO DE INGENIERIA INDUSTRIAL

FACULTAD   DE  CIENCIAS  FISICAS  Y  MATEMATICAS
U N I V E R S I D A D   D E   C H I L E

IN  58B INGENIERIA DE MARKETING  
10 U.D.

(3 .0-0-7.0)

REQUISITOS : IN44A,  IN58A, AUTOR

CARÁCTER : Obl igator io  de la  SCT en Ingenier ía  de Gest ión

PROFESOR : Wi l l iam Young

SEMESTRE : PRIMAVERA 2002

OBJETIVOS:

Int roduci r   a l  a lumno  a  los  modelos  y  herramientas  que  apoyan  la  toma  de  decis iones
táct i cas  en la  func ión  comercia l  de la  empresa.

CONTENIDO:

Introducción .
El  modelamiento  en  Market ing  y  la  medic ión  de parámetros .

Modelos  y Herramientas para  decisiones de Precio.
Medic iones  de  Elast i c idad  s imples  y  cruzadas,  Modelos  de  Precios  Dinámicos ,  Precios
no l ineales ,   Prec ios  de Líneas de Productos .

Modelos  y Herramientas para  decisiones de Producto.
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Modelos  de  Preferencias  por  Perf i l es  de  Productos .  Simuladores  de  Mercado.
Determinación  de la  demanda para  productos  nuevos.  El  producto  dentro  de la  categor ía .
Gest ión  de la  Categor ía .
Modelos  y Herramientas para  decisiones de Promoción.
Determinantes  del  presupuesto  Promocional .  Plan i f i cac ión  y  Evaluación  de  Promociones.
Evaluación  de  la  cal idad  de  las  herramientas  de  comunicación  publ i c i tar ia .  Algor i tmos  y
Software  para la  p lani f i cac ión  de Medios .  Eva luación  de la  invers ión  Publ i c i tar ia .

Modelos  y Herramientas para  la  Distr ibución  y la  Fuerza  de  Ventas.
Modelos  y  Herramientas  para  determinar  tamaño  de  la  fuerza  de  ventas .  Modelos  y
herramientas  para  la  as ignación  de  Vendedores  a  Terr i tor ios  y  Rutas.  Diseño  de
Terr i tor ios  de Ventas.   Herramientas  para la  determinación  de incent ivos .

Modelos  y Herramientas para  la  f idel ización de Cl ientes.
El  c l iente  como  Unidad  de  Negocios .   Database  Market ing.  Proyección  del  Cic lo  de  Vida
del  Cl iente.  Calculo  del  LTV.   Herramientas  de CRM.

La Integración  de las Decisiones Tácticas  de  marketing.
Modelos  Integradores .   Pr inc ip ios  de  la  descompos ic ión  apl i cados  a  problemas  del
Market ing.

ACTIVIDADES EVALUATIVAS DEL CURSO:

1. Controles  de  lectura  (CTP):   Se  real i zarán  contro les  de  lectura  sobre  los  casos  y
lecturas  de ar t ículos  según lo  que  se indique  en  c lases .

2 . Tareas(T):   Los  alumnos  desar ro l larán  algunas  tareas  básicas  con  las  apl i cac iones
y programas in troducidos  en el  curso.

3 . Controles  (C):  Habrá  2  contro les  a  lo  largo  del  semestre  en  las  semanas  def in idas
por  e l  Depar tamento  de Ingenier ía  Industr ia l

La nota  f inal  se ca lculará  con:

NF = 60% NC + 30% CTP + 10% T

Con:
NC    4.0   *
T   4.0
CTP   4 .0

*La nota  NC incluye  C y  e l  Examen.
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