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CODIGO: No. CREDITOS: NIVEL:

37110 4 PREGRADO
3 EJE DE FORMACION HORAS / SEMANA

FECHA ELABORACION: - P

TEORICAS: PRACTICAS/LABORATORIO
PROFESIONAL
18/10/2017 4 0

DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA:

Es una asignatura basica especifica de profesionalizacion, orientada a la formulacion de planes anuales de mercadotecnia que permitan alcanzar a
futuro en forma organizada objetivos a través de estrategias, actividades, tacticas y controles mediante el disefio y aplicacién de una mezcla apropiada
de las variables del Marketing mix (producto, precio, plaza, promocion) en empresas productoras y comercializadoras de bienes y servicios.

CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA A LA FORMACION PROFESIONAL:

RESULTADO DE APRENDIZAJE DE LA CARRERA (UNIDAD DE COMPETENCIA):

OBJETIVO DE LA ASIGNATURA:

Desarrollar la capacidad de pensar estratégicamente acerca de la situacién de mercadotecnia de una empresa, para generar estratégicas de producto,
plaza, precio y promocion para obtener una ventaja competitiva sostenible

RESULTADO DE APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA: (ELEMENTO DE COMPETENCIA):

. Aplica la teoria de la Mercadotecnia generando rentabilidad para la empresa.

. Analiza al cliente para conocer sus necesidades y para segmentar el mercado.

. Estudia el entorno que rodea a la empresa con el fin de identificar las oportunidades y amenazas mas relevantes.
. Elige los segmentos meta a los que atendera la empresa

. Crea una oferta de valor para cada uno de sus segmentos meta.

. Comunica la oferta de valor a sus segmentos meta.

. Entrega el valor a sus segmentos meta

2. SISTEMA DE CONTENIDOS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

UNIDADES DE CONTENIDOS

Unidad 1 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 1
DEFINICION DE MARKETING Y PROCESO DE MARKETING Y LA
COMPRENSION DEL MERCADO Y DE LOS CONSUMIDORES IDENTIFICAR LOS MERCADOS POTENCIALES DE LA EMPRESA

1.1 DEFINICION DE MARKETING Y DEL PROCESO DE MARKETING.
1.1.1 MARKETING: ADMINISTRACION DE RELACIONES REDITUABLES CON LOS CLIENTES.
1.1.2 LA COMPANIA Y SU ESTRATEGIA DE MARKETING: ASOCIACIONES PARA CREAR RELACIONES CON LOS CLIENTES
1.1.3 EL ENTORNO DE MARKETING
1.2 COMPRENSION DEL MERCADO Y DE LOS CONSUMIDORES
1.2.1 ADMINISTRACION DE LA INFORMACION DEL MARKETING

1.2.2 COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR, DE LOS COMPRADORES INDUSTRIALES, REVENDEDORES Y
GUBERNAMENTALES

1.2.3 SEGMENTACION, MERCADO META, Y POSICIONAMIENTO PARA CONSTRUIR LAS RELACIONES ADECUADAS CON LOS CLIENTES
ACTUALES Y POTENCIALES

1.3. Exposiciones, evaluaciones y socializaciones
1.3.1. exposiciones.

1.3.2. evaluacion y socializacion
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UNIDADES DE CONTENIDOS

Unidad 2 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 2
DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING IMPULSADA P
POR EL CONSUMIDOR MEZCLA DE MARKETING Y g?ﬁﬁgi;ﬁ:ﬁGDE UN PRODUCTO O SERVICIO ENMARCADO EN EL MIX
CANALES DE MARKETING.

2.1 DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING IMPULSADA POR EL CONSUMIDOR Y MEZCLA DE MARKETING.
2.1.1 ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE MARCA, PRODUCTOS Y SERVICIOS
2.1.2 DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS Y ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS
2.1.3 FIJACION DE PRECIOS: COMPRENDER Y CAPTAR EL VALOR DEL CLIENTE
2.2 CANALES DE MARKETING
2.2.1 CANALES DE MARKETING Y ADMINISTRACION DE LA CADENA DE SUMINISTRO
2.2.2 VENTA AL MENUDEO Y AL MAYOREO

2.2.3 COMUNICAR VALOR AL CLIENTE: PUBLICIDAD, PROMOCION DE VENTAS, Y RELACIONES PUBLICAS, VENTA PERSONAL QUE SON
LAS HERRAMIENTAS PROMOCIONALES.

2.2.4 COMUNICAR VALOR AL CLIENTE: VENTAS PERSONALES Y MARKETING DIRECTO
2.3. Exposiciones, evaluaciones y socializaciones
2.3.1 exposiciones

2.3.2. evaluacion y socializacién

Unidad 3 Resultados de Aprendizaje de la Unidad 3

APLICACION Y DESARROLLO DE LA CAPACIDAD DE
MERCADO MEDIANTE LA UTILIZACION DE LAS VARIABLES DE | PLAN DE MERCADOTECNIA
MARKETING EN EMPRESAS DE BIENES O SERVICIOS

3.1. PLAN PROMOCIONAL
3.1.1 EL PROCESO DE COMUNICACION
3.1.2 DISENO DE PUBLICIDAD, PROPAGANDA Y RELACIONES PUBLICAS
3.1.3 PRESUPUESTO DE PROMOCION
3.2. PERSONAL
3.2.1 SERVICIO AL CLIENTE
3.2.2 RELACION CLIENTE VENDEDOR
3.2.3 PERSUASION A LOS CLIENTES
3.2.4 CAPACITACION
3.3. MERCHANDISING
3.3.1 ATMOSFERA E IMPRESION GLOBAL
3.3.2 TIPO Y DENSIDAD DEL NEGOCIO
3.3.3 EMPLEADOS, MERCADERIAS Y ACCESORIOS
3.3.4 SONIDO OLORES Y FACTORES VISUALES
3.4. Exposiciones, evaluaciones y socializaciones

3.4.1. evaluacién

3. PROYECCION METODOLOGICA Y ORGANIZATIVA PARA EL DESARROLLO DE LA ASIGNATURA

(PROYECCION DE LOS METODOS DE ENZENANZA - APRENDIZAJE QUE SE UTILIZARAN)
1 Clase Magistral
2 Estudio de Casos

3 Investigacion Exploratoria

PROYECCION DEL EMPLEO DE LA TIC EN LOS PROCESOS DE APRENDIZAJE
1 Aula Virtual
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4. TECNICAS Y PONDERACION DE LA EVALUACION

En este espacio se expresaran las técnicas utilizadas en la evaluacién del proceso de ensefianza aprendizaje o

evaluaciéon formativa y sumativa.

» Las técnicas que se recomienda usar son: Resolucion de ejercicios, Investigacion Bibliografica, Lecciones oral/escrita,
Pruebas orales/escrita, Laboratorios, Talleres, Solucion de problemas, Practicas, Exposicion, Trabajo colaborativo,
Examen parcial, Otras formas de evaluacion.

. Recordar que mientras mas técnicas utilicen, la evaluacion sera mas objetiva y el desempefio del estudiante se reflejara
en su rendimiento (4 o 5 técnicas).

. Para evaluar se deberéd aplicar la rabrica en cada una de las técnicas de evaluacion empleadas. Se debe expresar en
puntaje de la nota final sobre 20 puntos. No debe existir una diferencia mayor a dos puntos entre cada técnica de
evaluacion empleada.

. Enla modalidad presencial existen tres parciales en la modalidad a distancia existen dos parciales, toda la planificacién

de periodo académico se la realiza en funcion del nimero de parciales de cada modalidad.

La ponderacion a utilizarse en la evaluacion del aprendizaje del estudiante sera la misma en las tres parciales.

Para la aprobacién de una asignatura se debe tener una nota final promedio de 14/20, en los tres o dos

5. BIBLIOGRAFIA BASICA/ TEXTO GUIA DE LA ASIGNATURA

Titulo Autor Edicion Afo Idioma Editorial
Marketing Lamb, Charles W. - 2002 spa México : Thomson
D|_rec<_:|on de marketing : la edicion del Kotler, Philip ) 2001 spa México _ ,: Pearson
milenio Educacion
. " México : Pearson
Marketing Kotler, Philip - 2001 spa Educacién
Mercadotecnia Kotler, Philip - 1989 spa México : Prentice Hall
Hispanoamericana S.A

6. FIRMAS DE LEGALIZACION

MARIA ELENA JEREZ CALERO
COORDINADOR DE AREA DE CONOCIMIENTO DIRECTOR DE CARRERA

JULIO TAPIA LEON
DIRECTOR DE DEPARTAMENTO
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