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2. Descripcién y objetivos de la materia

La experiencia del alumno en visualizar las diferentes estrategias utilizadas por las empresas en el medio local, nacional e
internacional permitird diversificar la capacidad de crear un modelo de negocio exitoso en el mercado, que permita alcanzar un
posicionamiento y una diferenciacién. El curso de Marketing Il permitird a los estudiantes poseer las herramientas necesarias que les
permitan desenvolverse en un entorno empresarial cada vez mds competitivo. Conocer y dominar conceptos actuales sobre el
marketing integral moderno facilitard asegurar una ventaja competitiva en mercados globales, en donde sélo las organizaciones
formales y correctamente estructuradas sobre la base sélida de una gestidon en el plan de mercadeo podrdn sobrevivir y al mismo
tiempo ser rentables, eficientes y fransparentes.

Este curso de Marketing cubrird principalmente la identificacion y desarrollo de las diferentes estrategias y politicas de marketing que
una empresa moderna, competitiva y global; aplica en determinados mercados para poder posicionarse, diferenciarse y ganar
participacién de mercado. La imperiosa necesidad de las empresas en ganar cada vez mds consumidores globales, demanda la
formulacion de estrategias y tacticas en el plan de marketing integral con el propdsito de incrementar el nivel de ventas que
generard un retorno importante para sostener la estrategia de crecimiento internacional de la empresa. En la actualidad, el plan
estratégico de marketing es de vital importancia, por lo que la gerencia actual deberd enfrentar este reto a través del marketing mix
(producto, precio, plaza y promocién), con el fin de poder incrementar la cobertura de su portafolio de productos y/o servicios
procurando alcanzar ventajas competitivas sostenibles en el fiempo.

Importante destacar que los conocimientos en marketing (integral) sinérgicamente sumardn valor en la perspectiva econdmica y
empresarial que los economistas posmodernos requieren en su formacién integral, como aporte significativo al crecimiento del pais.
Como prerrequisito se tiene Marketing 1, y cadena con Investigacion de Mercado.

3. Contenidos

1 Introduccién al Marketing Mix y al | Enforno Empresarial

1.1 Rol Estratégico del Marketing (2 horas)

1.2 Conceptualizacion Moderna del Marketing Integral (1 horas)
1.3 Las 3 Cgs del Marketing (2 horas)

1.4 Entorno Empresarial (1 horas)

1.5 El marketing como drea funcional critica en las empresas que buscan excelencia e internacionalizacion (2 horas)
2 Objetivos Estratégicos del Marketing Integral

2.1 Participacién de Mercado (2 horas)

2.2 Lealtad (1 horas)

2.3 Fidelizacion (1 horas)

2.4 Incrementar Ventas (1 horas)

2.5 Rentabilidad (2 horas)

2.6 Crecimiento (1 horas)

2.7 Ventajas Competitivas (2 horas)

2.8 Posicionamiento (1 horas)
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2.9

Imagen Corporativa (1 horas)

2.10 Desarrollo de Marca (1 horas)

2.11 Desarrollo de Nuevos productos y/o servicios (1 horas)
3 El Marketing Mix (Producto)

3.1 Concepto de Producto y Servicio (2 horas)

3.2 Niveles de Producto (1 horas)

3.3 Ciclo de Vida de un Producto (1 horas)

3.4 Mapa de Producto (Matriz BCG) (3 horas)

3.5 Diseno (1 horas)

3.6 Funciones (1 horas)

3.7 Empaque (1 horas)

3.8 Desarrollo de un nuevo producto (1 horas)

4 El Precio

4.1 Concepto (2 horas)

4.2 Importancia (1 horas)

4.3 Estrategias de Descreme y Penetracion (1 horas)

4.4 Determinantes del Precio (1 horas)

4.5 Formas para establecer y fijar precios en las empresas (2 horas)
4.6 Descuentos en precios (1 horas)

4.7 Precios Sicoldgicos (1 horas)

5 Plaza

5.1 Concepto de Canales de Distribucion (2 horas)

5.2 Importancia de los Canales de Distribucién (1 horas)
5.3 Ventajas y Desventajas de los Canales de Distribucion (1 horas)
5.4 Objetivos de los Canales y sus restricciones (2 horas)
5.5 Formas de Distribucion del Producto (1 horas)

5.6 Politicas de Distribucion (2 horas)

5.7 Cadena de Abastecimiento (1 horas)

6 Promocién (Estrategia Comunicacional )

6.1 Elementos de una Comunicacion efectiva (2 horas)
6.2 Objetivos de una Comunicacion (2 horas)

6.3 Publicidad (1 horas)

6.4 Promociodn (1 horas)

6.5 Tipos de Promociones (1 horas)

6.6 Relaciones Publicas (1 horas)

6.7 Fuerza de Ventas (1 horas)

6.8 Mechandising (2 horas)

6.9 Sponsor (1 horas)

4. Sistema de Evaluacién

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

aw. Implementar estrategias empresariales.

Evidencias

-Demuestra capacidad en la formulacién, implementacion y control del STP y

4Ps en el plan de marketing.

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

roductos

Desglose de evaluacién
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Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar

Trabajos Semana: 5 (07/10/19

prdcticos - Trabajos varios APORTE 10 .
al 10/10/19)

productos

Evaluacién Semana: 10 (11/11/19

escrita Pruebal APORTE > al 13/11/19)

Resolucién de .

ejercicios, casos |Casos empresariales APORTE 5 semana: 10 (11/11/19
al 13/11/19)

y otros

Resolucion de .

ejercicios, casos |Casos empresariales APORTE 5 Semana: 15 (16/12/19
al 21/12/19)

y otros

Evaluacién Semana: 15 (16/12/19

escrita Prueba 2 APORTE > al 21/12/19)

Trabajos .

practicos - Examen final EXAMEN 20 semana: 19 (13/01/20
al 18/01/20)

productos

quluomon Evaluacién escrita SUPLETORIO 20 Semana: 21 (al)

escrita

Metodologia

Las diferentes sesiones de clase tendrdn una caracteristica puntual, participativas en donde el profesor abordard los diferentes temas
propuestos en el silabo y los estudiantes podrdn realizar observaciones, aportes a lo interiorizado durante la clase.

La realidad empresarial de empresas a nivel local, nacional e internacional abrird un debate para oscultar la formulacion estratégica
de la estrategia del marketing en el siglo 21.

El docente sistematizard las sesiones de clase en la pizarra, para que los alumnos puedan identificar los temas fratados y los diferentes
conceptos y practicas de la realidad marketera.

Los diferentes casos, trabajos serdin expuestos por los estudiantes en power point, con la fidelidad de intensificar el uso de las tics, en el
proceso de aprendizaje significativo.

Criterios de Evaluacion

Los diferentes frabajos de investigacién como entrevistas gerenciales, casos empresariales, talleres, investigaciones dirigidas se
considerardn los siguientes aspectos: a) fuentes bibliogrdficas, b) calidad de la informacién solicitada y ¢) conclusion personal o
grupal del trabagjo realizado.

Las pruebas tendrdn un mix tanto en lo tedrico como en lo prdctico, para que el estudiante tenga la posibilidad de aplicar su
aprendizaje significafivo.

El examen de proyecto final serd una aplicacién real de todos los tfemas fratados segun el orden cronolégico del contenido,
mismo que serd grupal.
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Libros
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KOTLER,PHILIP.ARMSTRON  Pearson MARKETING VERSION PARA 2007 10:97026-0770-1
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Web
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Asociacion de Marketing American Marketing Association www.ama.com
Consultora internacional Interbrand www.interbrand.com
Software
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