Mercadobtecnia Organizacional /
Indusbrial

Desarrollar las habilidades de los participantes para aplicar las estrategias diferentes y especificas para

el mercado organizacional. Aprenderan a comercializar productos y servicios a organizaciones por
medio de estrategias mecadolégicas disefiadas para el mercado industrial, y manejaran de manera
profesional las herramientas para mercadear y negociar con empresarios, funcionarios
gubernamentales, compradores, tomadores de decisidn, influenciadores, entre otros.

Beneficios

® Se identificaran las 4reas de diferencia ® Se identificaran los productos / servicios

entre mercados de cosumo y los mercados
organizacionales.

Se conoceran los tipos de organizaciones y
mercados industriales y su entorno.

Se entendera la naturaleza de la compra
industrial.

Se reconocera la diferencia de elastisidad
de la demanda de productos de consumo e
industriales y de donde deriva.

Se conocera ladinamica del comportamiento
del consumidor industrial.

Se sabra desarrollar una planeacién
estrategica de Marketing para mercados
industriales.

Se facilitara la evaluacién de |las
oportunidades de mercado.

Se reconocera la importancia de la
segmentacion del mercado industrial, los
mercados meta y el posicionamiento.

industriales, su ciclo de vida, su desarrollo y
sus estrategias, se distingara entre el “Value
analysis” y el “Engineering analysis”.

Se conocera el producto “OEM” Original
Equipment Manufacturer.

Se sabra disefiar estrategias de precio de
productos industriales.

Se podran formular estrategias de los
canales de distribucién, promocién en los
mercados industriales y las diferncias con la
del mercado de consumo.

Se podra crear una fuerza de ventas
industrial y sus estrategias.

Se sabra evaluar y elegir entre un “Make or
buy analysis”

Se conoceran las razones estratégicas y
econémicas de producir y/o comprar.

Se podra manejar la Mercadotecnia
Industrial en los mercados internacionales.
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Temario

1. Areas de diferencia entre mercados de
consumo y los mercados organizacionales.
2. Tipos de organizaciones y mercados industriales
3. El entorno de los mercados industriales.
4. La naturaleza de la compra industrial.

5. La diferencia de elastisidad de lademanda
de productos de consumo e industruales y
de donde deriva.

6. la dindmica del comportamiento del
comprador industrial.

7. La planeacién estratégica en mercados
industriales.

8. Evaluacién de las oportunidades.

9. La segmentaciéon del mercado industrial,

12. El producto “OEM”- Original Equipment
Manufacturer.

13. Fijacién de estrategias de precio de
productos industriales.

14. La formulacién de los canales de
distribucién.

15. lLa promocién en los mercados
industriales y las diferencias con la del
mercado de consumo.

16. La fuerza de ventas industrial y sus
estrategias.

17. El “Makeor buy analysis”

18. Razones estratégicas y econémicas de
producir y/o comprar.

los mercados metay el posisiconamiento. 19. La mercadotecnia industrial en los
10. Los productos /servicios industriales, su

ciclo de vida, su desarrollo y sus estrategias.

mercados internacionales.

11. La diferencia entre el “Value analysis” y
el “Engineering analysis”.

Metodologia

Se llevaran a cabo de sesiones tedricas que se concretaran mediante dinamicas interrelacionadas e
interactivas. Las dindmicas demostraran la aplicacién correcta de los conceptos aprendidos con
productos o servicios de conocimiento comin que sacaran a los participantes de los problemas
cotidianos y asi procurar la asimilacién del conocimiento.

De la misma manera, se haran ejercicios relacionados con los productos y/o servicios que su empresa
comercializa . Asi mismo, se veran varios videos de negociacién y marketing industrial dependiendo
del avance y tiempo.
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