
IN  58A GESTION COMERCIAL
10 U.D.

D.H :  (3 .0-1.5-5.5)

REQUISITOS : IN42A

CARÁCTER : Obl igator io  de la  Carrera de Ingenier ía  Civi l  Industr ia l

CONTROLES :  Semanas 7 y  12

PROFESOR : MÁXIMO BOSCH P.

SEMESTRE : PRIMAVERA 2006

OBJETIVOS:

El  objet i vo  de  es te  curso  es  entregar  a  los  a lumnos  un  enfoque  para  abordar  los
problemas  de  ges t ión  de  las  empresas  desde  el  punto  de  v is ta  de  los  c l ientes  ( lo  que
se  l lama  “market  or ienta t ion”) .  Para  el lo  se  hace  énfas is  en  el  modelo  t rad ic iona l  de
market ing  es tra tég ico:  Segmentac ión,   Target ing  y  Posic ionamiento.   Poster iormente
se  abordan  las  decis iones  táct i cas  con  la  también  c las i f i cac ión  t rad ic iona l  de  las  4  P.
Al  f ina l  se  anal i za  el  Plan  de  Market ing  como  her ramienta  de  gest ión  de  la  Gerencia
Comerc ia l .

CONTENIDO:
Clases

I . Introducción.                                                                                             2.0

Clase 1.    Def in ic ión  y  Objet i vos  del  Market ing.
Evoluc ión
Ejemplos  de casos  exi tosos  y  fa l l i dos .

Clases
Clase 2    Tendencias .  
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Customización
Discr iminación  de cl ientes
Los cl ientes  como Negocios .

I I  Compor tamiento  del  Consumidor  e  Investigación  de  Mercado  8.0
Clase 3 CTP (Get t ing…) Teor ías
Clase 4 Procesos  de Decis ión  de Compra,  Adopción  y  Di fus ión
Clase 5 Percepciones  
Clase 6 CTP (caso Marr iot)  Preferencias
Clase 7 Métodos  de medición  AF, MDS, AC
Clase 8 Métodos  de medición  AF, MDS, AC
Clase 9 CTP (Cap 3 Aaker  y  Caso Cream . . . . )  Inves t igac ión  de Mercados
Clase 10 Inves t igac ión  de Mercados

I I I  Market ing  Estratégico 5.0
Clase 11 Macro Segmentac ión
Clase 12 CTP (cap  18 Chakra. . .+  7  t ipos  de chi lenos)  Micro  Segmentac ión  y 

Elecc ión  del  Segmento  Meta
Clase 13 Posic ionamiento  (Presentac ión  P&G)
Clase 14 CTP  Caso Gregor
Clase 15 Market ing   Relac iona l  y  Gest ión  del  Cl iente

IV Market ing  Táctico   12.0
Clase 16 Producto  Producto  ampl iado,  Diseño de Productos    
Clase 17 Producto Ley de la  Exper ienc ia ,  Cic lo  de Vida del  Producto  
Clase 18 Producto Marcas
Clase 19 Precio In troducción,  concepto  de va lor  
Clase 20 Prec io Estra teg ias  y  táct i cas  de f i jac ión  de prec ios
Clase 21 Precio CTP Caso de Prec ios
Clase 22 Plaza Tipos  de es tructuras  del  canal ,  Canales  sens ib les  y  

ef i c ientes
Clase 23 Plaza Proyecto  ECR Reta i l
Clase 24 Plaza CTP Walmart  Gest ión  de Retai l
Clase 25 Promoción Defin ic iones  y  d i ferenciac ión  entre  elementos  de la  

comunicación
Publ i c idad,  ventas  personales ,  promoción,  RR PP, 
Market ing  Di recto  

Clase 26 Promoción La industr ia  publ i c i tar ia  ( INVITADO)
Clase 27 Promoción  Promociones

V Plan de  Market ing   2.0
Clase 28 In troducción,  Def in ic ión  de Objet i vos  y  Es tra teg ias
Clase 29 Entorno,  Métr i cas  y  Control  
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ACTIVIDADES:

Controles  (NC) :  Se  real i zarán  2  contro les  y  un  examen  en  la
fechas  determinadas por  la  Escuela .  

Ejercic ios  (NE) :  Durante  e l  semestre  se  real izaran  6  contro les  de
lectura  o casos  

Markstrat  (NM) :  A l rededor  de  la  semana  8  se  in ic iará  un  juego  de
simulac ión  de mercados. .

EVALUACION  :

Cada act i v idad  debe ser  aprobada por  separado.  De ser  así  la  nota  f inal  será:

Nf= 0 .45  *NC + 0.25*  NM + 0,3*NE T

BIBLIOGRAFÍA  :  

I I  Compor tamiento  del  Consumidor  e  Investigación  de  Mercado  
Engel ,  Kol lat ,  Blackwel l :  Consumer  Behavior,   Capítu lo   2.
Cox,  Musalem y Troncoso:  Caso Jeans.
CVA: A Ful l -Prof i le  Coinjoin t  System From Sawtooth  Software.
Aaker  y Day:  Inves t igac ión  de Mercados,  Capí tu lo   7 ,  10 y  11.

I I I  Market ing  Estratégico
Lambin,  J. :  Market ing  Estratégico,  Capí tu lo   6,  7 ,  8 y  9 .
Ries y Trout:  Pos ic ionamiento,  Capítu lo   1-5 .
Reichheld ,  F :  El  efecto  de la  Leal tad del  Cl iente,  Capítu lo  2

IV Market ing  Táctico
Lambin,  J. :  Market ing  Estratégico,  Capí tu lo  10.   
Aaker,  D.:  Bui ld ing  Strong Brands,  Capí tu lo   1 y  3 .
Dolan  y Simon:  Power  Pr ic ing,  Capítu lo   2-5
Nagle  y Holden:  Strategy  and Tact i cs  of  Pr ic ing,   Capí tu lo   2 y  12.
Gui l t inan,  Paul  y  Madden:  Gerencia  de Market ing,  Capí tu lo   12.
McGoldr ick,   Peter :   Retai l  Market ing,  Capí tu lo   1.
Lambin,  J. :  Market ing  Estratégico,  Capí tu lo   13.   

V Plan de  Market ing
Lambin,  J.  Market ing  Estra tég ico,  Capítu lo   14.   
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