
Mercadeo
Descripción

El curso está dedicado a empresarios de la micro, pequeña y mediana empresa de Guatemala, que 
desean incrementar sus conocimientos de mercadeo y lograr implementar  herramientas en su empresa. 
Durante el mismo, se desarrollará la teoría del Mercadeo, acompañada de resolución de casos, ejercicios, 
lecturas de artículos, videos y demás herramientas para que los empresarios desarrollen las competencias 
necesarias para poder empezar a implementarlas.

Objetivo general:

 El  presente curso, tiene como objetivo que los empresarios de la micro, pequeña y mediana empresa 
comprendan los conceptos básicos de mercadeo,  adaptándolo a las necesidades del cliente como 
objetivo final de esta ciencia, con la asignación de los factores productivos, para el logro de su correcta 
aplicación.

También presentar una visión preliminar de la ciencia  de  la Mercadotecnia destacando sus supuestos, 
clasificación básica y para introducirlo a la comprensión de los conceptos indispensables para la 
interpretación de los fenómenos. Además, permite la comprensión de los principales conceptos y 
categorías con el fin de que el empresario logre realizar  análisis del contexto en concordancia con sus 
necesidades.

Objetivos específicos:

Estudio de las generalidades Teóricas del Mercadeo. 
Aplicación de principales conceptos de la teoría del Mercadeo. 
Identificación de las herramientas, técnicas y estrategias que más se adapten a sus empresas.
Introducir a los empresarios a las nuevas tendencias existentes en este campo.
Fomento del crecimiento de la micro, pequeña y mediana empresa



Perfil de egreso:

Empresarios de Micro, pequeña y mediana 
empresa
Cuentan con una visión amplia de cómo hacer 
crecer su negocio por medio de un producto 
que satisface las necesidades de sus clientes.
Tienen conocimiento de Mercadeo
Cuentan con las herramientas y conocimientos 
para realizar la segmentación del mercado de 
forma adecuada
Cuentan con las herramientas y conocimientos 
para realizar su plan de mercadeo formal.

TEMAS DEL CURSO POR UNIDAD:

UNIDAD 1:
    1.1. Definición de Mercadeo
    1.2. Proceso de Mercadeo
    1.3. Establecimiento de relaciones con el   
     cliente
    1.4. Plan de Mercadeo
    1.5. Administración de la Información de   
     Mercadeo
    1.6. Captura de valor para los clientes

UNIDAD 2:
    2.1. El micro entorno de la Empresa
    2.2. El Macro entorno de la Empresa
    2.3. Como responder al entrono
    2.4. Planeación Estratégica de Mercadeo
   2.5. Creación de Ventaja Competitiva
    2.6. Mercado de consumo y comportamiento  
    de compra de los consumidores
    2.7. Mercado de negocio y comportamiento  
     de compra de los negocios

Perfil de ingreso:

Empresarios de micro, pequeña y mediana 
empresa.
Desean hacer crecer su negocio por medio 
de una mejor adaptación de su producto a 
las necesidades del cliente
Dominio del entorno virtual, contando con 
una computadora e internet
Autonomía y disposición para el 
autoaprendizaje
Desean aprender a segmentar su mercado, 
identificar el valor de su producto y crear 
estrategias de mercadeo.



UNIDAD 3:
    3.1. Segmentación, mercados meta y   
     posicionamiento
    3.2. Productos, servicios y estrategias de   
     asignación de marca
    3.3. Desarrollo de nuevos productos y   
     estrategias del ciclo de vida del   
     productos (Matriz BCG)
    3.4. Marketing Mix
    3.5. Ventas personales
    3.6. Publicidad, Promoción de ventas y   
     relaciones publicas
    3.7. Estrategia de fijación de precios

UNIDAD 4:
    4.1. Situación actual del mercadeo en la   
     era digital
    4.2. Mercadeo digital
    4.3. Marketing de Influencia
    4.4. Mercadeo Olfativo
    4.5. Neuromarketing
   4.6. KPI`s de Mercadeo


