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2. Descripcién y objetivos de la materia

La asignatura comprende las actividades que se desarrollan en el drea de la creacién de capital social en una organizacién
empresarial en sus aspectos especificos, con el manejo adecuado de la informacién de la empresa y del mercado para la revision
exhaustiva de todas las acciones comerciales y su posterior propuesta de mejora de la red social que soporta la gestion de mercado
de la empresa.

Aspiramos a cubrir algunas herramientas especificas relacionadas a la comprension y aplicacion de las principales técnicas y
métodos de la gestion social de redes de marketing en la solucién de problemas que se presentan mds frecuentemente en el
entorno comercial complejo, globalizado y competitivo.

Con el curriculo de la carrera se articula con todas las materias, ya que el marketing relacional apoya a entender a cada uno de los
actores en la relaciones personales y empresariales.

3. Contenidos

01. Marketing relacional

01.01. Introducciéon al Marketing Relacional (2 horas)
01.02. Definicién de relaciones (2 horas)

01.03. Relaciones entre socios (2 horas)

01.04. Relaciones con proveedores (2 horas)

01.05. Relaciones con clientes, multinivel (2 horas)

01.06. Relacién con el entorno del negocio (2 horas)

02. Historia del Marketing Relacional

02.01. Contribuciéon desde el Marketing de servicios (2 horas)
02.02. Contribucién desde el Marketing Industrial (2 horas)
03. Marketing relacional en mercados de consumo

04. Paradigmas del Marketing Relacional

04.01. Teoria de la dependencia de los recursos (2 horas)
04.02. Teoria Institucional Econémica (2 horas)

04.03. Teoria del intercambio Social (2 horas)

04.04. Teoria de la Relacione contractuales (4 horas)
04.05. Teoria de los paradigma y politica econdmica (2 horas)
05. Relaciones focales

06. Modelo de desarrollo de relaciones

06.01. Relaciones con intermediarios (2 horas)

06.02. Relaciones con Clientes finales (2 horas)
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06.03. Relaciones con competidores (4 horas)
06.04. Relaciones con el gobierno (2 horas)

06.05. Relaciones publicas (2 horas)

06.06. Relaciones con proveedores (2 horas)

06.07. Marketing Interno (2 horas)

06.08. Modelos de Procesos de desarrollo de relaciones (0 horas)
07. Identificacién y evaluacién de la relacién con los socios
08. Mix de Marketing Relacional

09. Gerencia Relacional

09.01. Politica Relacional (2 horas)

09.02. Disolucién de Relaciones (2 horas)

09.03. Investigacion Relacional (2 horas)

09.04. Dominio del Marketing Relacional (2 horas)
10. Tecnologia y Marketing Relacional

10.1. CRM (0 horas)

10.1.1. Subsistemas de CRM (2 horas)

11. Marketing relacional en el contexto cultural
11.1. Marketing relacional Operacional (2 horas)
12. Estrategia del marketing Relacional

13. Dimensiones del Marketing Relacional

14. La venta Relacional

15. Planificacién del marketing de relaciones
15.1. Comunicacioén (2 horas)

15.2. Cooperacion (2 horas)

15.3. Comprension de red de la empresa (2 horas)
15.4. Organizacion de aprendizaje (2 horas)

4. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia

Evidencias

ab. Estudiar y comprender las necesidades sociales, culturales y empresariales de la sociedad.

as. Manejar de forma eficiente las aplicaciones de Software en el campo del Marketing.

-Aplicar los modelos de Andlisis Psicolégico del comportamiento del

consumidor

-Proyectos

-Evaluacién escrita

-Manejar adecuadamente la gestion integral del cliente

-Evaluacion escrita

-Proyectos
Desglose de evaluacién
Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificaciéon Semana
evaluar
;:C?:fOOC‘é” individual APORIE 1 10 semane: /5] (()]/?Q) 0716
eESVCC;i';J:dé” individual APORTE 2 10 3em°gﬁ;}?#}f£ 1716
Proyectos grupal APORTE 3 10 Semoor;%}f;/]fé/)] 216
T oo owin | w oo 70
Lvawacion individual SUPLETORIO 20 semana: 2]29_'02?_2%‘;"70)] -
Metodologia

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

Criterios de Evaluacion
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Las pruebas fendrdn un mix tanto en lo tedrico como en lo prdctico, para que el estudiante tenga la posibilidad de aplicar su

aprendizaje significativo.

El examen de proyecto final serd una aplicacion real de todos los temas tratados segun el orden cronoldgico del contenido,

mismo que serd grupal
5. Referencias
Bibliografia base

Libros
Autor Editorial Titulo AfRo ISBN
PHILIP KOTLER pearson DIRECCION DE MARKETING 2012 978-6-07-321245-8
Web
Software
Bibliografia de apoyo
Libros
Autor Editorial Titulo Afo ISBN
Alejandro Schnarch Mc Graw Hill Nuevo Producto. Creatividad, 2005
Innovacién y Marketing
CIZINKOTA, MICHAEL R.;  Pearson Educacién MARKETING INTERNACIONAL 2002 0-03-031378-3

RONKAINEN, ILKKA A

Web

Software
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