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E m p r e s a r i o s ,  G e r e n t e s ,  J e f e s  y  E m p l e a d o s  r e l a c i o n a d o s  a l  Á r e a  d e  

M e r c a d o t e c n i a ,  d e  P e q u e ñ a s  y  M e d i a n a s  E m p r e s a s .

DIRIGIDO A:

OBJETIVO GENERAL:
O f r e c e r  a l  p a r t i c i p a n t e  l a s  b a s e s  p a r a  c o m p r e n d e r  l a  d i n á m i c a  m e r c a d o l ó g i c a  

a  a d o p t a r  p o r  l a s  o r g a n i z a c i o n e s ,  e n  f u n c i ó n  d e  u n  m e r c a d o  y  p ú b l i c o s  e n  

c o n s t a n t e s  c a m b i o s ,  y  c o n  n e c e s i d a d e s  q u e  ú n i c a m e n t e  p u e d e n  s e r  c o n o c i d a s  

y  o f r e c i d a s  a  t r a v é s  d e  l a  c o m u n i c a c i ó n  q u e  p e r m i t e  l a  m e r c a d o t e c n i a ,  a  

t r a v é s  d e  i n f o r m a c i o n e s  p r o p o r c i o n a d a s  p o r  l o s  p r o d u c t o s ,  p r e c i o s ,  p l a z a s ,  

p r o m o c i o n e s ,  p u b l i c i d a d e s ,  r e l a c i o n e s  p ú b l i c a s  y  o t r o s .

OBJETIVOS ESPECIFICOS:
P r o p o r c i o n a r  l a s  b a s e s  p a r a  c o m p r e n d e r  e l  r o l  d e  l a  m e r c a d o t e c n i a  

a c t u a l  y  s u  t r a n s f o r m a c i ó n  a  t r a v é s  d e  l o s  a ñ o s .

D o t a r  d e  l o s  c o n o c i m i e n t o s  p a r a  l a  i m p l e m e n t a c i ó n  d e l  p r o c e s o  d e  

g e s t i ó n  m e r c a d o l ó g i c o  e n  l a  e m p r e s a ,  e n  f u n c i ó n  d e  1 1  P ´ S .

C o n c i e n t i z a r  q u e  l a  m e r c a d o t e c n i a  d e  l a  e m p r e s a  t a m b i é n  d e p e n d e  

d e  l a  r e a l i z a c i ó n  d e  u n  a n á l i s i s  i n t e r n o  y  e x t e r n o ,  a  s u  v e z  q u e  o t r o s  

f a c t o r e s  c o n c e n t r a d o s  e n  e l  F O D A  d e  l a  o r g a n i z a c i ó n  t a m b i é n  t i e n e n  

i m p a c t o  e n  l a  g e s t i ó n  m e r c a d o l ó g i c a  d e l  n e g o c i o .

V a l o r a r  q u é  t a n t o  s e  c o n o c e  a l  c l i e n t e  p o t e n c i a l  y  a c t u a l ,  p a r a  

d i s e ñ a r  p r o p u e s t a s  d e  c o m u n i c a c i ó n ,  a c e r c a m i e n t o  y  c o m p r a  q u e  l e  

g e n e r e n  e x p e r i e n c i a s  m e m o r a b l e s  y  a c t i v e n  l a  l e a l t a d  a  l a  m a r c a .

CONTENIDO:
1. Mercadotecnia y su re-enfoque en los últimos años

2. Tendencias de mercadotencia

3. Administración de la mercadotecnia desde el enfoque de las 11 P's

Planeación de la Mercadotecnia
Organización de la Mercadotecnia.
Integración de la Mercadotecnia.
Dirección de la Mercadotecnia.
Control de la Mercadotecnia.
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4. Ambiente de la mercadotecnia 

Ambiente Interno.
Ambiente Externo.
Impacto del Ambiente en la Toma de Decisiones.

5. Clasificación de los mercados y su segmentación
Tipos de Mercados y sus características.
Segmentación de Mercados.
Posicionamiento.

Comprender los Pasos para la Administración del Área de Mercadotecnia.
Analizar las Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades para la Toma de 
Decisiones Mercadológicas.
Identificar el Segmento de Mercado a quien se dirigirán los esfuerzos de Mercadotecnia.
Replicar los Conocimientos Adquiridos al interior de su Empresa.

HABILIDADES A DESARROLLAR:

DURACIÓN: 20 horas

6. Comportamiento del consumidor
Factores psicológicos, fisiológicos, sociológicos y situacionales que influyen en el 
comportamiento.
Modelos de Decisión de Compra.
Funciones de Compra.


