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2. Descripcién y objetivos de la materia

Mdrketing Gerencial permite conocer las necesidades insatisfechas del mercado, identificar los segmentos a los que se debe
promocionar los productos y canalizar correctamente los recursos de las empresas para obtener el mdaximo de ventas de en cada
sector que se analiza. En una pequena empresa se puede realizar su propio plan de mercadeo.

La materia abarca las definiciones de marketing, los pilares fundamentales y la identificacién de necesidades, andlisis de matriz de
crecimiento y participacion (BCG), el estudio de los entornos, la segmentacion , el posicionamiento y la intfroducciéon a la
investigacién de mercados.

La asignatura se articula con la Gestion Empresarial, la Gestién de la Calidad, a la vez que permite identificar el desarrollo e
Innovacion de productos en las diferentes tecnologias.

3. Contenidos

1 Introduccién al marketing

1.1 Definicion, evolucion y proceso del marketing (2 horas)
1.2 Relaciones y captura del valor de los clientes (2 horas)
1.3 Panorama del marketing (2 horas)

2 Conocimiento del mercado y consumidores

2.1 El entforno del marketing (2 horas)

2.2 Investigacion de mercados (2 horas)

2.3 Comportamiento de los consumidores (2 horas)
3 Segmentacidn y posicionamiento

3.1 Segmentacién de mercados (2 horas)

3.2 Seleccion de mercados meta (2 horas)

3.3 Diferenciacion y posicionamiento (2 horas)

4 Creacion y fransferencia de valor para el cliente
4.1 Productos y decisiones sobre productos (2 horas)
4.2 Marketing de servicios (2 horas)

4.3 Desarrollo de marcas (2 horas)

4.5 Canales de distribucion (2 horas)

4.4000000000 | Precios y promociones (2 horas)

5 Creacién de una ventaja competitiva

5.2 Estrategias competitivas (2 horas)

5.0999999999 | Andlisis de competidores (2 horas)
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4. Sistema de

Evaluacién

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

as. Coordinar la administracién y comunicacién de las oportunidades insatisfechas detectadas en el mercado y que
pueden ser elaboradas en la agroindustria local.

Evidencias

Identificar las necesidades insatisfechas y planificar su comunicaciéon

efectiva alos segmentos involucrados

-Evaluacién escrita
-Resolucién de
ejercicios, casos y otros

av. Conocer los requisitos necesarios y contar con la motivacién suficiente para iniciar una microempresa mediante
los estudios de mercado en la regién.

Reconocer los problemas y plantear soluciones acordes al enforno
empresarial, logrando un posicionamiento diferenciado.

-Evaluacion escrita
-Investigaciones
-Resolucién de
ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -

roductos
Desglose de evaluacién
Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificaciéon Semana
evaluar
Trabajos . .
practicos - Relaciones y capturade {4 ,ccion al marketing APORTE | 5 Semana: 4 (16/10/17
alor con el cliente al 21/10/17)
productos
Evaluacién . L . Semana: 4 (16/10/17
escrita Prueba capitulo 1 Infroduccién al marketing APORTE 1 5 ol 21/10/17)
Resolucion de L .
ejercicios, casos |Estudio de caso Segnjen’roqon Y APORTE 2 4 Semana: 8 (13/11/17
posicionamiento al 15/11/17)
v otros
Trgbgjos Estrategias de Segmentacién y Semana: 9 (20/11/17
practicos - . . > . : APORTE 2 1
posicionamiento pposicionamiento al 25/11/17)
productos
., Conocimiento del mercado y .
Evo_luomon Prueba capitulo 2y 3 consumidores, Segmentaciény| APORTE 2 5 semana: 10 (27/11/17
escrita S . al 02/12/17)
osicionamiento
Resolucion de . . - . .
ejercicios, casos EsTudlo.de Ccaso: Creaciéon y Tropsferenao de APORTE 3 5 Semana: 13 (18/12/17
y ofros poromociones alor para el cliente al 22/12/17)
. . . " Creacién de una ventaja Semana: 15 (02/01/18
Investigaciones |Estrategias competitivas - ompetitiva APORTE 3 2 ol 06/01/18)
Creacién de una ventaja
Evaluacién . lcompetitiva, Creacion y Semana: 16 (08/01/18
escrita Prueba capitulo 4y 5 transferencia de valor para el APORTE 3 8 al 13/01/18)
cliente
Conocimiento del mercado y
lconsumidores, Creacién de und
entaja competitiva, Creacion
Evaluacién . v fransferencia de valor para el Semana: 17-18 (14-01-
escrita Examen escrifo cliente, Introduccién al EXAMEN 20 2018 al 27-01-2018)
Inarketing, Segmentacion y
pposicionamiento
Conocimiento del mercado y
lconsumidores, Creacién de und
entaja competitiva, Creacion
Evaluacién . v fransferencia de valor para el Semana: 19-20 (28-01-
escrita Examen esciito Cliente, Infroduccion al SUPLETORIO 20 2018 al 03-02-2018)
Inarketing, Segmentacion y
pposicionamiento
Metodologia

Las clases serdn participativas, manejando conceptos y orientando a pensar en la aplicacién prdctica. Se utilizardn diapositivas, se
realizardn trabajos grupales y se analizardn diferentes casos. Se estimulard la participacion activa de los alumnos.

Criterios de Evaluacion

En todos los trabajos escritos se evaluard la ortografia, la redaccion, la coherencia en la presentacion de las ideas y la ausencia de
copia textual. En los trabajos tanto escritos como orales se evaluard el nivel de los contenidos, el trabajo en equipo, la presentacion vy,
mediante el andlisis de casos reales, la coherencia y refuerzo de los contenidos.
Se valorard la participacion activa de los estudiantes durante las clases presenciales mediante evaluaciones conceptuales, andilisis y
discusion de lectura y trabajos en grupo.

5. Referencias
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Libros

Autor Editorial Titulo Afo ISBN

KOTLER Y ARMSTRONG Pearson FUNDAMENTOS DE MARKETING 2008 978-970-26-1186-8
Web
Software

Bibliografia de apoyo

Libros
Web
Software
Docente Director/Junta
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