UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA
CENTRO UNIVERSITARIO DE LA COSTA

Diplomado en Marketing Estratégico

MODULO 1 ,
"CONCEPTOS, PROCESOS Y PROCEDIMIENTOS DE PLANEACION
ESTRATEGIA Y MERCADOTECNIA"

OBJETIVOS:

1.  Proporcionar a los participantes los conceptos del proceso de marketing y su conexion con los
planes corporativos.

TEMARIO:

1. Analisis y/o definicion de la misién corporativa.
2. Establecimiento de las UEN.

3. Matriz de crecimiento del BCG.

4, Planificacién de nuevos negociost.

Bibliografia:

MARKETING ESTRATEGICO, enfoque de toma de decisiones. WALKER, BOYD, MULLINS,
LARRECHE. Mc Graw Hill 2004.

DIRECCION DE MERCADOTECNIA, conceptos esenciales. PHILLLIP KOTLER. Pearson educacion,
México 2002.

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JHON BOWEN, JAMES
MAKENS. Prentice Hall. 1997.

Duracién: 20 Horas.
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MODULO 2
"INVESTIGACION DE MERCADOS"

OBJETIVOS:

1. Proporcionar a los participantes las herramientas de analisis € interpretacion de resultados con
respecto a las necesidades, deseos y expectativas del mercado real y potencial de su empresa.

TEMARIO:

La investigacion de mercados como herramienta basica en la toma de decisiones.
El disefio de la investigacion y fuentes de datos.

Las técnicas de recoleccion de datos

El plan de muestreo y la recoleccion fisica.

El andlisis de los datos y la presentacion de resultados.

La interpretacion de los resultados para la adecuada toma de decisiones.
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Bibliografia:

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. WILLIAM J. STATION. Mc Graw Hill, México 1993.
INVESTIGACION DE MERCADOS, UN ENFOQUE APLICADO. THOMAS C. KINNEAR Y JAMES R
TAYLOS. Mc Graw Hill. 1995

INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADS. LAURA FISHER, ALMA NAVARRO. Mc
Graw Hill, México 1995.

Duracién: 20 Horas.

Av. Universidad # 203 Delegacién Ixtapa C.P. 48280
Puerto Vallarta, Jalisco, México. TEL.: 322 226 2200 ext. 66200
www.cuc.udg.mx



UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA
CENTRO UNIVERSITARIO DE LA COSTA

)

B
J/J
=

|
|
-/

MODULO 3 )
“ANALISIS DE COMPETENCIA (BENCHMARKING), ANALISIS INTERNO Y
TENDENCIAS DEL MERCADO”

OBJETIVO:

1.  Proporcionar a los participantes las herramientas de analisis € interpretacion de resultados con
respecto a su micro y macro ambiente empresatrial, con el fin de obtener informacién confiable para la
adecuada toma de decisiones en el area de mercadotecnia.

TEMARIO:

1 Niveles y proceso de investigacion de la competencia.

2. Anadlisis FORD.

3. Proceso de recoleccién, andlisis e interpretacion de datos del ambiente externo.

4.  Proceso de recoleccion, analisis e interpretacion de datos del ambiente interno de la
organizacion.

Bibliografia:

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JHON BOWEN, JAMES
MAKENS. PRENTICE HALL 1997.

INVESTIGACION DE MERCADOS, UN ENFOQUE APLICADO. THOMAS C. KINNEAR Y JAMES R
TAYLOR. MC GRAW HILL 1995.

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. WILLIAM J. STANTON Mc Graw Hill. México 1993.

LA GUIA DEFINITIVA DEL PLAN DE MARKETING. ANGELA HATTON. Prentice Hall. Espafia, 2000.
MARKETING ESTRATEGICO, enfoque de toma de decisiones. WALKER, BOYD, MULLINS,
LARRECHE. Mc Graw Hills 2004.

DIRECCION DE MERCADOTECNIA, conceptos esenciales. PHILLIP KOTLER. Pearson educacion,
México 2002.

Duracién: 20 Horas.
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MODULO 4 ] )
“ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADOS, SELECCION DEL
MERCADO META Y POSICIONAMIENTO”

OBJETIVO:

1.  Proveer a los participantes de capacidades para realizar la segmentacion del mercado, la
seleccién adecuada del mercado meta y la estrategia de posicionamiento.

TEMARIO:

La segmentacion del mercado.

Bases para la segmentacion.

Requisitos para una segmentacion adecuada.
Las estrategias de cobertura de mercado.

La seccién del mejor segmento.

Las estrategias de posicionamiento.
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Bibliografia:

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JHON BOWEN, JAMES
MAKENS. PRENTICE HALL 1997.

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. WILLIAM J. STANTON. Mc Graw Hill, México 1993.
DIRECCION DE MERCADOTECNIA, conceptos esenciales. PHILLIP KOTLER, Pearson educacion,
México 2002.

Duracién: 20 Horas.
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MODULO 5 ]
“ESTRATEGIA DE PRODUCTO Y FIJACION DE PRECIOS”

OBJETIVOS:

1. Propiciar el desarrollo de habilidades para la generacion de las estrategias de producto y precio
gue sirvan como base a la estrategia de comercializacion.

TEMARIO:

Niveles del producto.

Clasificacion de producto

Ciclo de vida del producto.

Aspectos del producto.

Tipos de mercado y demanda.

Factores a considerar en la fijacion del precio.
Estrategias de precio.

NoasrwbhE

Bibliografia:

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JOHN BOWEN, JAMES
MAKENS. PRENTICE HALL 1997.

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. WILLIAM J. STANTON. Mc Graw Hill, México 1993.
DIRECCION DE MERCADOTECNIA, conceptos esenciales. PHILLIP KOTLER. Pearson educacion,
México 2002.

Duracién: 20 horas.
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MODULO 6 ]
“ESTRATEGIAS DEL CANAL DE DISTRIBUCION, VENTAS PERSONALES Y
MERCADOTECNIA DE SERVICIOS”

OBJETIVOS:

1.  Propiciar en el participante el desarrollo de habilidades para la generacion de las estrategias del
canal de distribucién, la de ventas personales y la de servicio al cliente.

TEMARIO:

Canales de distribucion.

La importancia de los intermediarios.
Estructuracién del equipo de ventas.
Administracion de ventas.

Mercadotecnia interna: la cultura de servicio.
El modelo de las 5 brechas de la calidad.

NorwnhpE

Bibliografia:

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA'Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JOHN BOWEN, JAMES
MAKENS. PRENTICE HALL 1997.

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNI. WILLIAM J. STANTON. MC GRAW HILL, MEXICO 1993.
DIRECCION DE MERCADOTECNIA, CONCEPTOS ESENCIALES. PHILLIP KOTLER. PEARSON
EDUCACION, MEXICO 2002.

ESTRUCTURA MODERNA DE LA VENTA. JOSE MARIA LLAMAS, KONRAD FISCHER ROSSI.
EDITORIAL LIMUSA, MEXICO 1991.

ADMINISTRACION DE VENTAS, UN ENFOQUE DE ORIENTACION PROFESIONAL. HUGHES, MC
KEE, SINGHLER. INTERNATIONAL THOMPSON EDITORES. MEXICO 1999.

ADMINISTRACION DE VENTAS, RELACION Y SOCIEDAD CON EL CLIENTE. HAIR, ANDERSON.
MEHTA, BABIN. CENGAGE LEARNING MEXICO 2010.

Duracién: 20 Horas.
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MODULO 7
“ESTRATEGIA GLOBAL DE PROMOCIONES ESPECIALES DE VENTAS,
RELACIONES PUBLICAS Y PUBLICIDAD”

OBJETIVO:

1.  Propiciar en el participante el desarrollo de habilidades para la generacion de la estrategia
global de comunicacion mas adecuada con el mercado meta.

TEMARIO:

Como lograr una comunicacion eficaz.

El disefio de la estrategia global de comunicacion.
El plan de promociones especiales de ventas.

La campafia publicitaria.

La estrategia de relaciones publicas.

arwdpE

Bibliografias:

FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. WILLIAM J. STANTON. MC GRAW HILL, MEXICO 1993.
DIRECCION DE MERCADOTECNIA, CONCEPTOS ESENCIALES. PHILLIP KOTLER. PEARSON
EDUCACION, MEXICO 2002.

ESTRUCTURA MODERNA DE LA VENTA.. JOSE MARIA LLAMAS, KONRAD FISCHER ROSSI.
EDITORIAL LIMUSA, MEXICO 1991.

ADMINISTRACION DE VENTAS, UN ENFOQUE DE ORIENTACION PROFESIONAL, HUGHES, MC
KEE, SINGHLER. INTERNATIONAL THOMPSON EDITORES, MEXICO 1999.

ADMINISTRACION DE VENTAS, RELACION Y SOCIEDAD CON EL CLIENTE. HAIR, ANDERSON,
MEHTA, BABIN. CENGAGE LEARNING. MEXICO 2010.

Duracién: 20 Horas.
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MODULO 8 ,
“DISENO DE PLAN DE MARKETING (REVISION DE TRABAJO FINAL”

OBJETIVO:

1. Preparar a los participantes para el adecuado disefio de objetivos, presupuestos, planes de
accion, estrategias y tacticas que respalden el plan general de marketing.

2. Proporcionar a los participantes Isa herramientas necesarias para lograr que toda la organizacion
apoye y se involucre en la aplicacién del plan general y su permanente disefio en el futuro.

TEMARIO:

Objetivos y presupuestos del plan.

Planes de accidn, estrategias y tacticas del plan.
Recursos necesarios.

Control del plan.

Presentacién y venta del plan.

Preparacion para el futuro.

POrONE

Bibliografia:

LA GUIA DEFINITIVA DEL PLAN DE MARKETING. ANGELA HATTON, PRENTICE HALL, ESPANA
2000.

MARKETING ESTRATEGICO, ENFOQUE DE FORMA DE DECISIONES. WALKER BOYD,
MULLINS, LARRECHE. MC GRAW HILL 2004.

DIRECCIC')'N DE MERCADOTECNIA, CONCEPTOS ESENCIALES, PHILLIP KOTLER. PEARSON
EDUCACION, MEXICO 2002. ) )

PLAN MARKETING. WILLIAM A. COHEN. GRUPO EDITORIAL PATRIA, 3RA EDICION MEXICO
2009.

MERCADOTECNIA PARA HOTELERIA'Y TURISMO. PHILLIP KOTLER, JOHN BOWEN, JAMES.
PRENTICE HALL 1997.

Duracién: 20 Horas.

Av. Universidad # 203 Delegacién Ixtapa C.P. 48280
Puerto Vallarta, Jalisco, México. TEL.: 322 226 2200 ext. 66200
www.cuc.udg.mx



