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2. Descripcién y objetivos de la materia

El Marketing Estratégico hoy en dia constituye una de las herramientas mds valiosas para alcanzar el existo en la gestion empresarial,
toda vez que en un mundo moderno como el que vivimos los mercados van siendo mds y mds competitivos; de ahi, que es
imprescindible la aplicacion y prdctica de estrategias mercadoldgicas que permitan a las empresas contar con una ventaja
competitiva frente a su competencia en los mercados; por lo que sin lugar a dudas esta materia contribuye en un altisimo porcentaje
en la formacién profesional del futuro Ingeniero Comerciall.

Que el futuro profesional en el campo de la Administracién de Empresas se constituya en un auténtico profesional con competencias
y destrezas que le permitan en su vida profesional ser competitivo y lo que es mds desarrollar y poner en prdctica sus conocimientos
técnico 3 cientificos y de praxis y de esta manera ser diferente y superior en su entorno profesional.

El Marketing Estratégico estd vinculado estrechamente con otras dreas de la malla curricular, como son: Administracién de Empresas,
Estadistica, Microeconomia, Macroeconomia, Gestion del talento humano, Fundamentos de Marketing, Investigacién de Mercados,
Administracién de la Producciéon, Administracion Financiera, Investigaciéon Operativa, Elaboracion y Administracion de Proyectos,
entfre las mds importantes.

3. Contenidos

0.1 EL MARKETING COMO FUENTE GENERADORA DE UNA VENTAJA COMPETITIVA EMPRESARIAL
0.1.1 Rol Estratégico del Marketing: (4 horas)

0.1.1.1 Crecimiento (1 horas)

0.1.1.2 Globalizacion (1 horas)

0.1.1.3 Rentabilidad (1 horas)

0.1.1.4 Competitividad (1 horas)

0.1.2 Preguntas claves para generar eficiencia en el Marketing Mix. (1 horas)

0.1.3 Decisiones Estratégicas del Marketing (1 horas)

0.1.4 Modelo de la ventaja competitiva empresarial a través del marketing: (1 horas)
0.1.4.1 Posicionamiento (1 horas)

0.1.4.2 Diferenciacién (1 horas)

0.1.5 Objetivos Estratégicos del Marketing: (7 horas)

0.1.5.1 Participacién de Mercado (1 horas)

0.1.5.2 Incrementos de las Ventas (1 horas)

0.1.5.3 Rentabilidad (1 horas)

0.1.5.4 Crecimiento (1 horas)

0.1.5.5 Ventajas Competitivas (1 horas)

0.1.5.6 Posicionamiento (1 horas)

0.1.5.7 Imagen Corporativa. (1 horas)
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0.1.5.8

Desarrollo de Marca (1 horas)

0.1.5.9 Desarrollo de Productos y Servicios (1 horas)

0.1.5.10 Creaciéon de Valor (1 horas)

0.1.5.11 Lealtad (1 horas)

0.1.5.12 Fidelizacion (1 horas)

0.2 MARKETING MIX: VARIABLES ESTRATEGICAS DEL PLAN DE MARKETING 4P's "PRODUCTO"
0.2.1 Concepto de Producto y Servicio (1 horas)

0.2.2 Caracteristicas del Producto (1 horas)

0.2.3 Niveles de Producto (1 horas)

0.2.4 Ciclo de Vida de un Producto (1 horas)

0.2.5 Estrategias para ampliar el ciclo de vida del producto (1 horas)
0.2.6 Portafolio Optimo de Productos (Matriz BCG) (1 horas)
0.2.7 Diseno de Producto (1 horas)

0.2.8 Funciones (1 horas)

0.2.9 Desarrollo de un nuevo producto (1 horas)

0.2.10 Andlisis de Empaque (1 horas)

0.2.11 Andlisis de Envase (1 horas)

0.2.12 Andlisis de Etiqueta (1 horas)

0.3 PRECIO

0.3.1 Concepto (1 horas)

0.3.2 Importancia (1 horas)

0.3.3 Estrategias de Descreme y Penetracion (1 horas)

0.3.4 Determinantes del Precio (1 horas)

0.3.4.1 Los costos (1 horas)

0.3.4.2 Demanda (1 horas)

0.3.4.3 Competencia (1 horas)

0.3.4.4 Sustitutos (1 horas)

0.3.4.5 Utilidad (1 horas)

0.3.4.6 Valor Agregado (1 horas)

0.3.5 Formas para establecer y fijar precios en las empresas (1 horas)
0.3.6 Descuentos en precios (1 horas)

0.3.7 Precios Sicoldgicos (1 horas)

0.4 PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION)

0.4.1 Concepto de Canales de Distribucion (1 horas)

0.4.2 Importancia de los Canales de Distribucién (1 horas)
0.4.3 Ventajas y Desventajas de los Canales de Distribucion (1 horas)
0.4.4 Objetivos de los Canales y sus restricciones (1 horas)
0.4.5 Diseno del Canal (1 horas)

0.4.6 Formas de Distribucién del Producto: (2 horas)

0.4.6.1 Intensiva (1 horas)

0.4.6.2 Selectiva (1 horas)

0.4.6.3 Exclusiva (1 horas)

0.4.7 Politicas de Distribucion (1 horas)

0.4.8 Cadena de Abastecimiento: (3 horas)

0.4.8.1 Fabricante (1 horas)

0.4.8.2 Mayorista (1 horas)

0.4.8.3 Minorista (1 horas)

0.4.8.4 Detallista (1 horas)
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0.4.8.5

Consumidor Final (1 horas)

0.5 PROMOCION (ESTRATEGIA COMUNICACIONAL)
0.5.1 Elementos de una Comunicacién efectiva (1 horas)
0.5.2 Obijetivos de una Comunicacién (1 horas)

0.5.3 Publicidad (1 horas)

0.5.3.1 Estrategia PUSH (HALE) (1 horas)

0.5.3.2 Estrategia PULL (Empuje) (1 horas)

0.5.4 Promocioén (1 horas)

0.5.5 Tipos de Promociones (1 horas)

0.5.6 Relaciones PUblicas (1 horas)

0.5.7 Fuerza de Ventas (1 horas)

0.5.8 Mechandising (1 horas)

0.5.9 Esponsor (1 horas)

0.5.10 Eventos (1 horas)

0.5.11 Ferias (1 horas)

0.5.12 BTL (1 horas)

0.5.13 Plan de Medios (1 horas)

0.6 “"MARKETING RELACIONAL (SERVICIOS)

0.6.1 Concepto (1 horas)

0.6.2 Importancia (1 horas)

0.6.3 Diferencia entre Marketing Relacional y Marketing tfransaccional (1 horas)
0.6.4 Diferencia entre Producto y Servicio (1 horas)

0.6.5 Servicio: Preventa - Venta - Post venta (1 horas)
0.6.6 Autoservicio (1 horas)

0.6.7 CRM (CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT) (1 horas)
0.6.8 Calidad en el Servicio (1 horas)

0.6.9 Modelo de Lealtad (1 horas)

0.6.10 Modelo de Fidelizacién (1 horas)

4, Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia

as. Administrar el portafolio de productos

Evidencias

-Identificar, formular y desarrollar las diferentes estrategias y tacticas
mercadoldgicas que permitan establecer y configurar planes de marketing
con un nivel superior en los mercados y de esta manera alcanzar una
diferenciacion en los mismos.

-Evaluacién escrita

-Evaluacién escrita

-Foros, debates, chats y

otros

-Foros, debates, chats y

otros

-Reactivos

-Reactivos

-Resolucién de

ejercicios, casos y otros

-Trabajos prdcticos -

productos

-Trabajos prdcticos -
roductos

at. Establecer estrategias de precios

-Formular y desarrollar las  estrategias mercadoldgicas de productos, de
fijacién de precios, de canales de distribucion y de publicidad y promocién, de
tal suerte que en forma permanente exista una verdadera innovacién en el
modelo de los negocios; v, lo que es mds una auténtica diferenciacién y
posicionamiento de las ofertas en los mercados

-Evaluacién escrita
-Evaluacién escrita
-Investigaciones
-Investigaciones
-Reactivos

-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros

au. Desarrollar estrategias de publicidad y promocion

-Desarrollar el marketing electrénico a fravés del uso de las tecnologias de

|-Evaluacion escrita
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Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias

-Evaluacién escrita
-Evaluacién oral

-Foros, debates, chats y
otros

-Foros, debates, chats y

informaciéon como son el internet por medio de las pdginas web.

otros

-Proyectos
-Proyectos
-Reactivos
-Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros

Desglose de evaluacién

Evidencia

Descripcién

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdilificacion

Semana

Evaluacién
escrita

Primera prueba escrita

EL MARKETING COMO FUENTE
IGENERADORA DE UNA VENTAJA
ICOMPETITIVA EMPRESARIAL

APORTE 1

Semana: 4 (01/04/19
al 06/04/19)

Trabajos
practicos -
productos

Aplicacién a propuestas

grupales

MARKETING MIX: VARIABLES
ESTRATEGICAS DEL PLAN DE
ARKETING 4P's "PRODUCTO"

APORTE 2

Semana: 7 (22/04/19
al 27/04/19)

Trabajos
prdcticos -
productos

Aplicaciéon a propuestas

grupales

PRECIO

APORTE 2

Semana: 9 (06/05/19
al 08/05/19)

Trabajos
prdcticos -
productos

Aplicacién a propuestas

orupales

PLAZA (CANALES DE
DISTRIBUCION), PROMOCION
(ESTRATEGIA
ICOMUNICACIONAL)

APORTE 3

Semana: 13 (03/06/19
al 08/06/19)

Investigaciones

Temas cap. 5

PROMOCION (ESTRATEGIA
ICOMUNICACIONAL)

APORTE 3

Semana: 14 (10/06/19
al 15/06/19)

Foros, debates,
chats y otros

Foro - debate temas

capitulo 6

“MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

APORTE 3

Semana: 16 (24/06/19
al 28/06/19)

Proyectos

Presentaciéon simulacién
propuesta grupal

EL MARKETING COMO FUENTE
IGENERADORA DE UNA VENTAJA
ICOMPETITIVA EMPRESARIAL,
IMARKETING MIX: VARIABLES
ESTRATEGICAS DEL PLAN DE
ARKETING 4P's "PRODUCTO",
PLAZA (CANALES DE
DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
ICOMUNICACIONAL)

EXAMEN

Semana: 17-18 (30-06-
2019 al 13-07-2019)

Reactivos

Examen final basado en
eactivos

EL MARKETING COMO FUENTE
IGENERADORA DE UNA VENTAJA
ICOMPETITIVA EMPRESARIAL,
IMARKETING MIX: VARIABLES
ESTRATEGICAS DEL PLAN DE

ARKETING 4P's "PRODUCTO",
PLAZA (CANALES DE
DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
ICOMUNICACIONAL),
"MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

EXAMEN

Semana: 19-20 (14-07-
2019 al 20-07-2019)

Evaluacién
escrita

Se evaluan todos los
lcontenidos del silabo

EL MARKETING COMO FUENTE
IGENERADORA DE UNA VENTAJA
ICOMPETITIVA EMPRESARIAL,
ARKETING MIX: VARIABLES
ESTRATEGICAS DEL PLAN DE
IMARKETING 4P's "PRODUCTO",
PLAZA (CANALES DE
DISTRIBUCION), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
(COMUNICACIONAL),
"MARKETING RELACIONAL

(SERVICIOS)

SUPLETORIO

20

Semana: 20 (al)

Metodologia

Clase magistral Aprendizaje cooperativo, Aprendizaje por proyectos, Resolucion de problemas, Trabajos escritos, Clases apoyadas
con TIC'S Grupos Focales, Foros, Herramientas multimedia

Criterios de Evaluaciéon
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Se tomardn en consideracién los siguientes criterios de evaluacién: dominio e integracién de conocimientos en la elaboraciéon y
desarrollo de frabajos, actitud motivacional y de conocimiento en la sustentacién, relacion 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.

5. Referencias
Bibliografia base

Libros
Autor Editorial Titulo Afo ISBN
Philip Kotler: Gary Pearson Fundamentos de Marketing 2013 978-607-32-1722-4
Armstrong
Roger J. Best Pearson Marketing Estratégico 2007 978-84-8322-342-0
Web
Software
Bibliografia de apoyo
Libros
Autor Editorial Titulo Afo ISBN
IDELFONSO GRANDE Alfaomega MARKETING DE LOS SERVICIOS 2012 978-84-7356-857-9

ESTEBAN

IDELFONSO GRANDE

Esic Business Marketing COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 2013

987-84-7356-893-7

ESTEBAN School DECISIONES Y ESTRATEGIAS DE
MARKETING
Web
Autor Titulo URL
Cérdoba Lépez, José Del marketing fransaccional al marketing  http://www.redalyc.org/articulo.oa?id=265420457002
Fernando relacional
Marcos Ferndndez Otero, Sistemas de Gestidn de Relaciones con https://ebookcentral.proquest.com/lib/uasuaysp/detail.

and Miguel Navarro
Huerga

Clientes en las Empresas (CRM)

Jose Camilo Daccach T.  Estrategia comercial mediante tecnologia https://search.proquest.com/docview/4656408162

Push o Pull; [Source: El Reporte Delta

Software
Autor Titulo URL Version
Varios autores Simulador Empresarial Investigac
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