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2. Descripcién y objetivos de la materia

La materia Fundamentos de Mercadotecnia es importante porque se inscribe dentro de los objetivos de la carrera que, dentro de la
preparacién en el drea especifica de la Administracién de Empresas busca mostrar cémo se crea valor para el cliente manejando
relaciones con los clientes y obtiene valor a cambio, busca también proporcionar al estudiante una formacién técnica que le
permita conocer y enfender mejor el medio en que se desenvuelven nuestras empresas con sus productos, los mercados en los que
actian las empresas, con la competencia que estd inmersa, y las diferentes variables de mercadotecnia que bien manejadas
permitirdn al profesional incursionar en el campo empresarial.

Se buscard que el estudiante conozca que es el marketing, explicando los pasos del proceso del marketing, debiendo recalcar en la
importancia que tiene el cliente para la empresa. En el curso se desarrollard una vision General de las Variables del Marketing:
Conceptos, Relacion con el cliente. La empresa y su Producto, Principios y Valores, el andlisis FODA, el mercado Presente y Futuro, el
Consumidor y su perfil, expectativas y necesidades, la Competencia Directa e Indirecta, considerando importante realizar un andlisis
FODA a la competencia, se confinuard con las diferentes Variables de Mercadeo como son las Ventas, la Marca, Canales de
Distribucion, el Precio, Promocién, Publicidad, Servicio.

La materia Fundamentos de Mercadotecnia busca formar al estudiante con un conocimiento integral. La Empresa y el mercado son
elementos en los cuales vive el ser humano. Son el resultado de esa realidad que se manifiesta de distintas maneras. La Gestidon de la
Administracion estd planificada para dotar al estudiante de instrumentos que le permitan un mejor desempeno en el drea
administrativa y que hagan de él un ciudadano del mundo. Esta materia se articula con el pensum en esta segunda dimension,
proporcionando bases con otras materias como Macroeconomia, Gerencia de Ventas, Planeacion Estratégica, Comercio Exterior.

3. Contenidos

1 INTRODUCCION AL MARKETING

1.1 Definiciones e importancia de marketing. (1 horas)

1.2 Cbémo entender el mercado y las necesidades del consumidor (1 horas)

1.3 Estrategia de Marketing orientado a los deseos y a las necesidades del cliente (1 horas)

1.4 La relacion con los clientes. (1 horas)

1.5 Diferencia enfre Marketing y Ventas (1 horas)

1.6 Pasos a seguir para establecer una Empresa desde el Punto de Vista del Marketing (1 horas)
1.7 Consumo: Definicién y Caracteristicas (1 horas)

1.8 Andlisis de la Doble dimensién que opera el Hombre (1 horas)

1.9 Relacion Objeto - Imagen como Fuente de Ingresos para las Empresas (1 horas)

2 ANALISIS DE LAS TRES C's DEL MARKETING INTEGRAL Y EL IMPACTO DEL ENTORNO EMPRESARIAL
2.1 Andlisis de la Corporacién (1 horas)

2.1.1 Definicion de una misién orientada al mercadeo (1 horas)

2.1.2 Establecimiento de objetivos y metas (1 horas)

2.1.3 Diseno de la cartera de negocio (1 horas)

2.2 Andlisis del Cliente (0 horas)
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2.2

Entornos empresariales (0 horas)

2.2.1 El microentorno de la empresa: empresa, proveedores, canales de distribucion, clientes, competidores y pUblicos (1

2.2.2 Elor;o;)croemomo de la empresa: demogrdfico, econdmico, natural, tecnoldgico, politico, cultural. (1 horas)

2.2.3 Matriz FODA y Andlisis Sectorial de Porter (1 horas)

2.3 Andlisis de la Competencia (2 horas)

2.4 Andlisis del Entorno: (0 horas)

2.4.1 Andlisis P.E.S.T (2 horas)

2.4.2 Andlisis M.A.A (2 horas)

3 Administracién de la informacién de Marketing

3.1 Las necesidades de informacién del Marketing en las empresas (1 horas)

3.2 Desarrollo de la informacién de marketing: datos internos, inteligencia de marketing (2 horas)

3.3 Investigacion de mercados (2 horas)

3.4 Administracién de la relacién con el cliente CRM (2 horas)

4 Estrategia de Marketing y Mezcla de Marketing

4.1 Estrategia de Marketing centrada en el cliente (2 horas)

4.2 Posicionamiento (2 horas)

4.3 Segmentacion (0 horas)

4.3.1 Concepto e Importancia de la Segmentacién (2 horas)

4.3.2 Evolucién de la Segmentacién (2 horas)

43.3 Descriptores para la Segmentacion (2 horas)

4.3.4 Caracteristicas de la Segmentacién (2 horas)

4.4 El mercado meta (2 horas)

4.5 Creacion del mix del marketing (0 horas)

4.5.1 Concepto e Importancia (1 horas)

4.5.1 Producto (2 horas)

452 Precio (2 horas)

4.5.3 Plaza (2 horas)

4.5.4 Promocioén (2 horas)

4.5.5 Planeacién de Marketing: contenidos (2 horas)

5 Teoria de la Conducta del Consumidor

5.1 Caracteristicas que afectan el comportamiento del consumidor: factores culturales, sociales, personales y
psicolégicos (4 horas)

5.2 Teorias que respaldan el andlisis: Racional - Econdmica, Psicoanalitica, Del Aprendizaje, Socioldgica (4 horas)

6 Etica del marketing y responsabilidad social

4, Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

ar. Identificar las estructuras del mercado
-Conocer en forma técnica, cientifica y practica el comportamiento de los -Evaluacion escrita
diferentes tipos de mercados y de los consumidores en particular; y, en base a |-Evaluacion escrita
ello estar en condiciones de segmentar correctamente cada uno de esos -Evaluacion oral
mercados para aprovechar al mdaximo las oportunidades de marketing -Foros, debates, chats y
generando valores agregados de competitividad a las unidades productivas — [ofros
(empresas) de tal suerte que alcancen un nivel superior en los mercados. -Informes

-Proyectos
-Proyectos
-Reactivos
-Reactivos

productos

productos

-Investigaciones
-Investigaciones

-Trabajos prdcticos -
-Trabajos prdcticos -

-Visitas técnicas
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Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificaciéon Semana
evaluar

Evaluacién . . Semana: 5 (09/04/18
escrita Primera prueba escrita APORTE 1 10 ol 14/04/18)
Trabajos . " .
practcos . [00l 9upe apicode worez | s (ST algne
productos proy prop

. . Investigacion el SIM del Semana: 7 (23/04/18
Investigaciones hMarketing APORTE 2 5 al 28/04/18)
Trabajos . i .
précticos - T:gbé](]z?ogsruijooligspllcodo a APORTE 3 6 Semoor:%.(?}gé(})]4éf)6/l8
productos Proy prop

. . Semana: 14 (11/06/18
Reactivos Segunda prueba escrita APORTE 3 4 ol 16/06/18)
Trabajos Presentacion de .
practicos - proyectos finales frente a EXAMEN 8 semana: 17-18 (01-07-

. 2018 al 14-07-2018)
productos tribunal
Evaluacién . . Semana: 19-20 (15-07-
escrita Examen final escrito EXAMEN 12 2018 al 21-07-2018)
Evo]uomon Examen f|pol sobreltodos SUPLETORIO 20 Semana: 20 ( al |
escrita 0s contenidos del silabo
Metodologia

Clase magistral
Aprendizaje cooperativo,
Aprendizaje por proyectos,
Resoluciéon de problemas,
Trabajos escritos,

Clases apoyadas con TIC'S
Herramientas multimedia

Criterios de Evaluacion

Se tomardn en consideracion los siguientes criterios de evaluacién: dominio e integracién de conocimientos en la elaboracién y
desarrollo de frabajos, actitud motivacional y de conocimiento en la sustentacién, relaciéon praxis — conocimientos adquiridos, todo
esto complementado con la puntualidad en la entrega y sustentacion de los trabajos. A su vez se procederd a tomar pruebas
escritas de acuerdo con el avance de la materia.
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