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2. Descripcién y objetivos de la materia

Conftribuird para que el estudiante pueda vincular sus disefos con las necesidades del contexto y de los diferentes tipos de
consumidores.

Gestidn 2 es una asignatura tedrica que aborda los conceptos y los fundamentos del Marketing.

Esta asignatura se articula con los Talleres, dando informacién preliminar y estrategias, para que la toma de decisiones en los
proyectos de Diseno, sean acordes a las necesidades del contexto.

3. Contenidos

01. Introduccién al Marketing

01.01. Definicidon de marketing (1 horas)

01.02. El mercado y las necesidades de los clientes (1 horas)
01.03. Filosofias empresariales (1 horas)

01.04. La estrategia de marketing y el cliente (2 horas)

01.05. El plan de marketing (3 horas)

02. Planeacién estratégica

02.01. Planeacioén estratégica de la compania (2 horas)

02.02. Planeacién de marketing y mezcla de marketing (2 horas)
02.03. El entorno del marketing: micro y macro entorno (2 horas)
03. Segmentacién y posicionamiento

03.01. Segmentacién de mercados de consumo (3 horas)

03.02. Identificacion y seleccion del mercado meta (3 horas)
03.03. Posicionamiento (3 horas)

04. Comportamiento de compra

04.01. Modelo de comportamiento del consumidor final (2 horas)
04.02. Caracteristicas que afectan el comportamiento (2 horas)
04.03. El proceso de decision de compra (2 horas)

05. Estrategia de desarrollo de marca, productos y servicios
05.01. 2Qué es un producto? (2 horas)

05.02. Decisiones de productos y servicios (3 horas)

05.03. Estrategia de desarrollo de marca (3 horas)

05.04. Marketing de servicios (2 horas)
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06. El ciclo de vida del producto

06.01. Estrategia de desarrollo de nuevos productos (3 horas)

06.02. El ciclo de vida de los productos (3 horas)

06.03. Componentes del producto: Bien, envase, calidad, etiqueta y marca (3 horas)

4, Sistema de Evaluacién

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

at. Encontrar informacién del mercado, para generar y gestionar proyectos acordes con las necesidades del
contexto.

- Reconocer la vinculacion entre disefio y mercado. -Trabajos practicos -
roductos

-Identificar los factores que determinan las estrategias de marketing para -Reactivos

llegar a la satisfaccidn de necesidades del mercado meta.

au. Contrastar informacién del mercado, para generar y gestionar proyectos acordes con las necesidades del
contexto.

-Identificar los factores que determinan las estrategias de marketing para -Resolucion de
llegar a la satisfaccion de necesidades del mercado meta. ejercicios, casos y otros
-Trabajos prdcticos -
roductos
-Reconocer la vinculacién entre disefo y mercado. -Investigaciones
-Reactivos

av. Utilizar informacién del mercado, para generar y gestionar proyectos acordes con las necesidades del contexto.

-Identificar los factores que determinan las estrategias de marketing para -Reactivos
llegar a la satisfacciéon de necesidades del mercado meta.
-Reconocer la vinculacién entre disefio y mercado. -Reactivos

-Resolucién de
ejercicios, casos y otros

ay. Estar en capacidad de estudiar permanentemente y actudlizar sus conocimientos.

-Identificar los factores que determinan las estrategias de marketing para -Proyectos
llegar a la satisfaccidon de necesidades del mercado meta.

Desglose de evaluacién

Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificacién Semana
evaluar
. . . . Semana: 5 (08/04/19
Reactivos Reactivos Infroducciéon al Marketing APORTE 1 5 ol 13/04/19)
Trabajos Planeacién estratégica, .
précticos - Promedio de Deberes Segmentacion y APORTE 2 5 semana: 10 (13/05/19
. . al 18/05/19)
productos osicionamiento
Planeacién estratégica, .
Reactivos Evaluacién Segmentaciény APORTE 2 5 semana: 10 (13/05/19
. . al 18/05/19)
osicionamiento
Trabajos El ciclo de vida del producto, .
practicos - Promedio de Deberes Estrategia de desarrollo de APORTE 3 7 semana: 15 (17/06/19
o al 22/06/19)
productos Inarca, productos y servicios
El ciclo de vida del producto, .
Investigaciones |Trabajo de Investigacién  [Estrategia de desarrollo de APORTE 3 8 semana: 16 (24/06/19

Imarca, productos v servicios al 28/06/19)

Comportamiento de compra,
El ciclo de vida del producto,
Estrategia de desarrollo de
Imarca, productos y servicios, Semana: 17-18 (30-06-
ntroduccién al Marketing, EXAMEN 20 2019 al 13-07-2019)
Planeacién estratégica,
Segmentaciény
osicionamiento
Comportamiento de compra,
El ciclo de vida del producto,
Estrategia de desarrollo de
Imarca, productos y servicios,
ntroduccién al Marketing,
Planeacién estratégica,
Segmentaciény
osicionamiento

Reactivos Examen

Reactivos Supletorio SUPLETORIO 20 Semana: 20 (al)

Metodologia

Las clases se desarrollardn mediante el método expositivo tanto en la parte tedrica, como en la prdéctica; es decir el docente
transmitird conocimientos y tratard de activar procesos cognitivos en el estudiante, sobre los distintos temas. Para ello se hard uso de
cuadros sindpticos, diapositivas y resolucidon de ejercicios y problemas. El docente desarrollard problemas tipo, para que luego los
estudiantes resuelvan los distintos casos de manera individual y grupal, y finaimente se puede realizar un refuerzo por parte del
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profesor de los problemas encontrados.

Criterios de Evaluacion

Las calificaciones se obtendrdn en base a evaluaciones integrales del proceso. Para ello, se aplicardn diversos mecanismos de
evaluacion que permitan primeramente tener una vision lo mds amplia posible del grado de asimilacién de cada estudiante y en
segundo lugar generar multiples oportunidades. Basado en que cada estudiante es diferente y por ende aprende, se comunica y
asimila de diversas formas, las evaluaciones serdn escritas, objetivas, subjetivas y de opcidon mdltiple.

El estudiante realizard ejercicios prdcticos en clase en forma individual y en grupos a base de los conocimientos adquiridos vy, los
mismos que serdn evaluados de acuerdo a su avance, procedimiento y presentacion. En las evaluaciones parciales y finales los
alumnos demostrardn conocimiento en la integracion de las operaciones expresada de una forma clara, en la cual se valorard su

procedimiento, su capacidad de andlisis e interpretacion.
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