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Resumen.

Desde el proceso de Gerencia de Marketing, innovacion y creacidn de productos se adquiere
una gran responsabilidad, y es la de ser el lider que dirige todo el proceso de creacién de
proyectos, de unidades de negocio y productos que generen valor cuantitativo y cualitativo
tanto a la compaiiia, a la marca, al mercado ,al consumidor y a la sociedad.

Cada dia surgen productos, servicios, tecnologias e ideas nuevas para el mercado, pero estas
solo cobran real importancia cuando la creacion de estrategias, generacion de tacticas y toma de
decisiones estan bajo el profesional idoneo, que tiene un conocimiento de 360 grados para
llevar bien puesto el sombrero que le corresponde, porque depende de estas decisiones el
crecimiento de una unidad de negocio, de una empresa y de un pais.

La estructura se mantiene en el analisis de conceptos tedricos y comprobados con la practica,
en elementos , en etapas de la gerencia de nuevos productos, dejando en claro cada fase por la
que un gerente general y de producto debe pasar para lanzar un producto al mercado.



Objetivo General

e Enseiar desde la teoria y la practica conceptos claros que permitan a los estudiantes
tener una vision estratégica en la fase de creacién de marcas y productos que creen
conexiones con el consumidor y que cumplan con la promesa de valor del producto,
todo con el fin de generarle valor a la empresa y al mercado.

Objetivo Especificos

o Explicar los conceptos de la planeacion estratégica de los elementos del Marketing
Mix.

e Dar a conocer la importancia que tiene la creacion de nuevos productos en las
empresas

e Aplicacién de conceptos reales de los productos sus razones de fracaso y de éxito

o Dejar sembrado un pensamiento estratégico con criterios objetivos para la toma de
decisiones.

e Adquisicion de metodologias para proceso de desarrollo de nuevos productos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS (RAE)

e Entender y aplicar el concepto de la planeacion estratégica.

e Distinguir entre lo que es la creacién de un nuevo producto y una extension de linea.

e Establecer métodos de investigacidn para la generacion de nuevos productos .

e Conocer casos de éxito y fracaso de lanzamiento de nuevos productos de diferentes
marcas internacionales.

e Crear un producto atractivo para el mercado, en el proceso de creacion aplicaran las
herramientas dadas para determinar el éxito del producto y su nivel de rentabilidad.

Modulo

Planeacién Estratégica

Planeacidn estrategica de Marketing
Conceptos de Producto y Mercado
Estrategias de producto y mercado

Marco de Referencia




Ciclo de vida del producto

Los nuevos
productos y su
importancia

Innovacion y tecnologia

Entrepreneurship

Importancia de los nuevos productos

Estrategias de crecimiento

Que es un nuevo
producto

Razones de éxito o fracaso

Productos modificados o mejorados

éun producto nuevo para la empresa o para el mercado?

De donde nacen los
nuevos productos

Consumidor

Empresa

mercado

Porque Fracasan los
productos

Razones de marketing del fracaso de nuevos productos

Creacion de la base
de precios

Que es un precio como indicador de valor

Precio en la mezcla del marketing

Identificacion de los objetivos de Fijacidn de precios

Identificacion de las restricciones de fijacidon de precios

Fundamentos del calculo de ingresos

Punto de equilibrio

Plan de desarrollo
de un nuevo
producto

Generacion de ideas de productos

Tamizado de ideas ( Encuestas)

Seleccion de la idea mas factible

Construccion de la imagen del producto

Modelo Cambas

Elaboracion del concepto de producto y promesa de valor

Cuantificacion del mercado

P&G del producto

Sustentacion del producto, su proyeccidn de ventas en el
mercado y su utilidad neta.

Cierre y conclusiones

ACTIVIDADES DE EVALUACION

Actividades

Participacion Porcentual




Lecturas y quiz de estas 30%
Trabajo escrito y resultado de encuestas 30%
Presentacion final 40%
Total 100%
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