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2. Descripcién y objetivos de la materia

Los resultados de aprendizaje de la asignatura, estdn orientados al uso de técnicas y herramientas que permitan entender el
comportamiento del consumidor y su proceso de decision de compra el mismo que dinamiza la economia y los procesos
productivos.

Fundamentalmente se estudiard de forma macro los origenes del Marketing y su evolucion en los Ultimos afos, los beneficios de su
utilizacién en todo tipo de empresa y en cualquier realidad de mercado; para posteriormente analizar con detenimiento los
principales elementos que la conforman, interiorizando algunos conceptos mercadolégicos claves en la gestion y que serdn
empleados de forma habitual durante el transcurrir de la carrera y de la vida profesional. En este contexto, y bajo los antecedentes
expuestos se procederd a describir cada una de las variables influyentes en la gestion de Marketing, bajo los pardmetros de creacién
de valor para el cliente y por ende su satisfaccion a fravés de una propuesta irrefutable que incluya una oferta adecuada tanto en
producto, precio, plaza, promocién, y por supuesto en el servicio, preparada a partir del correspondiente estudio considerando la
realidad psicoldgica, socioldégica y econdmica del mercado en el que opera la organizaciéon

La presente asignatura pretende, como parte del proceso de formacion de un futuro profesional de la Facultad de Ciencias de la
Administraciéon, aportar con los fundamentos bdsicos de la gestion mercadoldgica que debe desarrollar una empresa, enfocdndose
en los lineamientos de satisfacer necesidades de forma rentable y sustentable en el fiempo.

3. Contenidos

1 FUNDAMENTOS DE LA GESTION DE MARKETING EN LA EMPRESA
1.1 Evolucion del Marketing (2 horas) (2 horas)

1.2 Conceptos y Herramientas de Marketing (4 horas) (4 horas)

2 ESTUDIO DEL MERCADO EN BASE DE LA GESTION DE MARKETING
2.1 Conceptos (2 horas) (2 horas)

2.2 Estudio del micro y macro entorno (4 horas) (4 horas)

2.3 Segmentacién (6 horas) (6 horas)

2.4 Target (2 horas) (2 horas)

2.5 Posicionamiento (6 horas) (6 horas)

2.6 Identificacion y seleccidon de mercados (2 horas) (2 horas)

2.7 Investigacion de mercados (6 horas) (6 horas)

3 MARKETING OPERATIVO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

3.1 El producto (Desarrollo de productos) (6 horas) (6 horas)

3.2 El servicio(2 horas) (2 horas)

3.3 El precio (Politica de precios) (4 horas) (4 horas)

3.4 El punto de venta (2 horas) (2 horas)

3.5 La publicidad y la promocion (CIM) (Estrategias ATL, BTL, OTL) (6 horas) (6 horas)
4 HERRAMIENTAS Y TIOS DE MARKETING
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4.1 Comportamiento del consumidor (2 horas) (2 horas)
4.2 Inbound Marketing (2 horas) (2 horas)

4.3 Marketing Digital (2 horas) (2 horas)

4.4 Marketing Relacional (2 horas) (2 horas)

4.5 Marketing Internacional (2 horas) (2 horas)

4. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia
ac. Disenar modelos organizacionales

Evidencias

-Identificar los principales factores criticos de los diferentes sectores industriales,

para alinear el STP y marketing operativo.

-Evaluacién escrita
-Resolucién de
ejercicios, casos y otros

s. Aplica los conceptos y herramientas de gestién contable, financiera y legal.

-Identificar los principales factores criticos de los diferentes sectores industriales,

-Trabajos prdcticos -

para alinear el STP y marketing operativo. « Conocer las principales productos
caracteristicas de los clientes, hdbitos de consumo, proceso de compra, re
compra, irracionalidad. * Conocer la cadena de valor del marketing
y su aplicabilidad * Conocer Herramientas digitales para el desarrollo
del marketing. ¢ Conocer el proceso de creacidén de marca y su
comercializacién.
Desglose de evaluacién
Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cdlificaciéon Semana
evaluar
Trabajos .
prdcticos - Trabajos APORTE 5 Semana: 10 (24/05/22
al 28/05/22)
productos
Evaluacién Semana: 10 (24/05/22
escrita Prueba APORTE > al 28/05/22)
Evaluacion Examen escrito SUPLETORIO 20 Semana: 19 (al )
escrita
Metodologia
Criterios de Evaluacién
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