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Carácter:
Obligatorio

Objetivos:
El objetivo de este curso es entrenar a los alumnos a abordar los problemas de gestión de las empresas incorporando  el punto de vista de los clientes. Para ello se hace énfasis conceptos básicos de Comportamioneto del consumidor, la medición de él y en el modelo tradicional de marketing estratégico: Segmentación,  Targeting y Posicionamiento. En cada capítulo se hacen alcances a la Internacionalización del Marketing.





Contenido
1. Introducción ( 1 sesión)
1.1 
Definición y Objetivos del Marketing
1.2 Alcances sobre las Nueva Comercialización Internacional.
1.3 
Introducción a la Teoría del Comportamiento

1.4 
Proceso de Decisión de Compra

2. Comportamiento del Consumidor e Investigación de Mercado ( 3 sesiones)
2.1 
La Información para la toma de Decisiones en Marketing 

2.2 
Métodos Cualitativos

2.3 
Métodos Cuantitativos.

2.4 
Estudio de las Necesidades




2.5 
Percepciones. Medición

2.6 
Preferencias. Medición


2.7 
Satisfacción/Calidad de Servicio

2.8 Comportamiento del Consumidor: La Perspectiva Internacional.



3. Marketing Estratégico ( 4 sesiones)
3.1 
Definición y Ciclo de vida de los Negocios
3.2 
Estimación de Demanda

3.3 
Micro Segmentación 

3.4 
Targeting

3.5 
Posicionamiento
3.6       Estrategia de Marca

3.7
Estartegia de Precios

3.8 
Estrategia de Distribución
3.9
Estrategia Comunicacional

3.10
Alcances sobre Diferencias Culturales en las Estrategias Comerciales.

BIBLIOGRAFIA BASICA
Philip Kotler,  Dirección de Marketing “Conceptos Esenciales”, Pearson (Prentice Hall), México, 2002
BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

Introducción

La Nueva Competencia: Kotler, Fahey y Jatusripitak, Parragón, 1987
Comportamiento del Consumidor e Investigación de Mercado

Comportamiento del Consumidor:, Shiffman y Kanuk, Pearson, 2005


CVA: A Full-Profile Coinjoint System From www.sawtoothsoftware.com. 

Customer Experience Management, B.H. Schmitt, Wiley and Sons, 2003
Marketing Estratégico

Ries y Trout: Posicionamiento, Capítulo  1-5., McGrae Hill, 1988

Wedel y Kamakura, Market Segmentation, Caps 1, 2 y 3., 2003

David A.Aaker, George S.Day, Marketing Research, Caps. 7, 10 y 11., Wiley, 2002

Casos : New Coke, Gregor,  Paradise Park, Swatch.
Evaluación:

  Se realizarán 7 controles de Trabajo Parcial (controles de lecturas , tareas o reparación de csaos). Las 6 mejores notas se promediarán, dando la nota CTP.  Se realizará un examen en la fecha indicada por el Programa. La nota final del curso será el promedio entre las dos notas (Ex y CTP). Para aprobar el curso los alumnos deberán obtener nota en cada uno de las notas (Ex y CTP)
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