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1. JUSTIFICACION

La asignatura Lanzamiento de Productos (MEC-315), viene a ser una herramienta
fundamental en el perfil y desarrollo mercadolégico del estudiante de la carrera de
mercadeo, en vista de ser el medio que permite mercadear los productos y/o Servicios en
procura de ser aprobado por los consumidores generando utilidades a la empresa.

Como resultado de esto, y por la importancia de esta actividad mercadoldgica, el
programa de la presente asignatura ha sido concebido y disefiado bajo la modalidad
semipresencial, con el objetivo de que el docente tenga la oportunidad de obtener de los
estudiantes un aprendizaje eficaz, y asi monitorear con mayor precision la integracion y
manejo individual en el desarrollo del programa.



El contenido del programa permitira conocer la importancia del lanzamiento de un producto
y su aplicacion en el quehacer mercadoldégico.

2. PROPOSITOS
2.1. Generales

Propiciar la construccion de los conceptos fundamentales que forman parte del proceso de
introduccion al mercado de nuevos productos, o de productos existentes pero renovados.

2.2. Especificos
Identificar y desarrollar estrategias mediante un plan detallado de marketing.

Ampliar el conocimiento sobre la importancia del desarrollo comercial del producto o
servicio.

Afianzar la capacidad creativa

Verificar los problemas imprevistos que pueden acontecer en un proceso real de
lanzamiento de un producto y/o servicio.

Identificar la necesidad de introducir nuevos productos en el mercado.

UNIDAD I: ANALISIS DE LOS MERCADOS DE CONSUMO

Contenido:

Clasificacion de los consumidores: Consumidores Directos, Productores e intermediarios.
Proceso de decisién de compra: Reconocimiento de necesidad, eleccion del nivel de
participacion, identificacion de las alternativas, evaluacion de las alternativas, decision de
compra.

Factores que intervienen en la decision de compra: Factores sociales y de grupo, influencia
de cultura y sub- cultura, clase social, factores psicoldgicos, factores situacional y



personalidad.
UNIDAD II: DESARROLLO Y PRUEBA DE NUEVOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

Contenido:

2.1. Dilema del desarrollo de nuevos productos: Factores negativos para el desarrollo de
eructos, Manejo empresarial de nuevos productos.

2.2. Generacion de Ideas: Fuentes de generacion, técnica de generacion, relaciones
forzadas, analisis morfoldgicos, identificacion de necesidades, tormenta de ideas, sinectico.

2.3. Tazado de Ideas: Instrumento de clasificacion ideas-producto.
2.4. Concepto de Desarrollo y Prueba: Concepto de desarrollo, Prueba del concepto.
2.5. Desarrollo de la estrategia de mercadotecnia: el plan de la estrategia de
mercadotecnia.
2.6. Desarrollo del producto.
2.7. Prueba de mercado: Prueba para bienes de consumo, y de bienes industriales.
2.8. Proceso de adopcién del consumidor: Clasificaciones de las innovaciones.
- Productos verdaderamente innovadores, significativamente
diferentes, productos de imitacion.
2.9. Etapas del proceso de adopcion: Conciencia, Interés, evaluacion, prueba, adopcién y
confirmacion.

UNIDAD III: ASPECTOS A CONSIDERAR ANTES DEL LANZAMIENTO

Contenido:

3.1. Estudios basicos realizados, Clientes y Segmentos Potenciales,

3.2. Competencia Directa e Indirecta sobre productos Actuales, Proteccion del Nuevo
Producto

3.3. Necesidad de Servicio post-venta, Precio de venta y Rentabilidad, Suministro y Stocks.
3.4. Sistema de Distribucion.

UNIDAD IV: ESTRATEGIA Y TACTICA DE LANZAMIENTO.



Contenido:

4.1. Zona de Ensayo, Método Global, Punto Piloto de venta, Método Educativo.

4.2. Método Competitivo, Sensibilizacion Rapida por choque, Difusion, Visual o
Demostrativo

4.3. Accion sobre Prescriptores.

4.4. Ciclo de vida del producto

UNIDAD V: INTRODUCCION Y COMERCIALIZACION DEL NUEVO PRODUCTO.

Contenido:

5.1. Plan de Marketing

5.2. Estrategia Geogréafica, Segmentacion y Posicionamiento, Promocion

5.3. Publicidad, Canal de Distribucion, Programas de Precio y estrategia de Introduccién
para el Nuevo Producto.

4. METODOLOGIA:

Esta asignatura sera impartida utilizando la modalidad semipresencial, la cual emplea
actividades que enfatizan el trabajo participativo, la discusién de casos, la elaboracién de
conceptos, asi como el disefio extenso de un modelo de investigacion de mercados que
servira al estudiante para desarrollar una vision global del proceso completo.

5. EVALUACION:

Cada estudiante sera evaluado durante todo el proceso de aprendizaje, en los 5
encuentros presenciales con el facilitador y sus comparieros estudiantes, asi como en las
jornadas de estudio individual y grupal de manera independiente donde no estara el
profesor.



Aspectos y criterios a evaluar

Valor / puntos en
cada encuentro

1ro
2do
3ro
4to

5to

A- Posee programa, guia y materiales bibliograficos de la asignaturay otros.

3



B- Identifica objetivos y temas de la asignatura y expresa expectativas positivas.

6

C- Se integra y participa con entusiasmo e interés en el grupo de estudio.

3



D- Se desempefia en correspondencia con los objetivos de la asignatura en el desarrollo
del tema.

E-Realiza y acepta reflexiones criticas sobre el trabajo y el progreso propio y de los
compafieros

F- Demuestra competencias en ejercicios sobre el tema anterior.



G- Realiza las tareas de acuerdo a las orientaciones impartidas por el profesor.

H- Hace aportaciones creativas sobre el tema, individuales y en el grupo de trabajo.



I- Demuestra dominio de competencias sobre los temas tratados. mediante prueba oral o
escrita

10

J- Demuestra dominio de competencias sobre los temas tratados durante el curso, en
ejercicios integradores.



K- Domina procedimientos para elaborar y presentar informe como resultado de
investigacion final oral o escrita.

20

Total/ Encuentro
15
20
16
19

30
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