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. Objetivo del curso

e Presentar modelos de analisis del consumidor Uutiles y practicos para
categorizar productos y servicios, asi como analizar su posicionamiento.

e Aplicar un modelo especifico que es una herramienta practica de analisis y
diagnostico que facilita la toma de decisiones estratégicas en marketing,
competitividad y en estrategia empresarial.

Contenido temaético

=

El problema subyacente de la mercadotecnia

1.1. El enfoque sistémico

1.2. El problema empresarial

1.3. El sistema de informacion necesario a la toma de decision

1.4. Analisis de mercados

1.5. Segmentacion del mercado

1.6. Estrategia de mercadotecnia

1.7. Mercados meta y mezcla de Marketing

1.8. ¢ Como elegir el quién?

1.9. Bases de segmentacion con mas eficacia

El comportamiento del consumidor para desarrollar estrategias de
mercadotecnia inteligentes

2.1. Generalidades sobre la disciplina

2.2. Definiciones

2.3. Historia y evolucion del estudio del comportamiento del consumidor




2.4. Variables de situacion
2.5. Niveles de involucramiento
2.6. Busqueda de variedad
2.7. Modelos descriptivos generales de comportamiento del consumidor
3. Latomade decisiones de compra individual
3.1. Problemas de consumo y de tratamiento de la informacién
3.2. Tipos de procesos de decision (EPS, LPS, RPS)
3.3. Ciclo de vida de los productos y tipo de procesos de decision
3.4. Reglas de decisiones compensatorias y no compensatorias
4. Conceptos de posicionamiento
4.1. Definicion
4.2. Clase de productos
4.3. El espacio perceptual del consumidor
4.4. Percepcion y actitudes
4.5. Criterios de evaluacion y de posicionamiento
4.6. El concepto de producto ideal
4.7. Las distancias psicologicas entre las marcas
5. Modelos de categorizaciéon de objetos
5.1. Definicién del concepto
5.2. El modelo de Howard
5.3. El modelo de Narayana-Markin
5.4. El modelo de Brisoux — Laroche
5.5. Conjuntos conocido, desconocido, procesado, borroso, evocado, rechazado
y en espera
5.6. Dimensiones de la categorizacion
6. Aplicacién de un modelo de categorizacién y posicionamiento empresarial
6.1. Trabajo de campo de un modelo de categorizacion y posicionamiento
empresarial
6.2. Anadlisis de resultados y elaboracibn de reporte y elaboracion de
presentacion de estudios realizados
7. Reforzamiento y cambio de la categorizacion del consumidor aplicando el
marketing al cambio de actitudes
7.1. El problema
7.2. Naturaleza de actitudes
7.3. Jerarquias de elementos de la cadena S-R
7.4. Vista de conjunto de enfoques, teorias y modelos de actitudes y de cambio
de actitudes
7.5. Aplicacion en marketing
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5. Criterios de evaluacion:

e Lectura de material asignado y aportaciones en relacion al
mismo 20%

e Asistencia y participacion en clase (participacion, andlisis y reflexiones,
elaboracion de ejercicios durante el curso y disefio de instrumento para

aplicacion de campo). 40%
e Aplicaciéon del modelo Brisoux—Laroche para posicionamiento de marcas a
una situacién empresarial real. 40%
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