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2. Descripcién y objetivos de la materia

Mercadeo y ventas 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.

Mercadeo y ventas abarca las definiciones de marketing y sus necesidades, los pilares fundamentales y la identificacion de
necesidades, andlisis de matriz de crecimiento y participacion (BCG), el estudio de los entornos, la segmentacion, el posicionamiento
y la introducciéon a la investigacién de mercados, manejo del departamento de ventas.

Mercadeo y ventas se articula con las asignaturas de control de proyectos, evaluacion de proyectos, planeacion estratégica a la vez
que permite identificar las necesidades del mercado en el desarrollo e innovacion de productos en las diferentes tecnologias

3. Contenidos

01. Introduccién al marketing

01.01. 2Qué es el marketing? Y Proceso de marketing (1 horas)

01.02. El mix del marketing bdsico: 4P (1 horas)

01.03. Orientaciones de las empresas hacia el mercado (2 horas)

01.04. Conocimiento del mercado y necesidades de los clientes (2 horas)
01.05. Planeacién del producto: Naturaleza y contenido de un plan de marketing (2 horas)
02. Desarrollo de estrategias y planes de marketing

02.01. El marketing y el valor para el cliente (4 horas)

02.02. La planeacién estratégica corporativa y por division (4 horas)
02.03. La planeacién estratégica en las unidades de negocio (4 horas)
03. Recopilacién de informacién y andlisis del entorno

03.01. El sistema de datos interno y la inteligencia de marketing (2 horas)
03.02. Andlisis del entorno de marketing: micro y macroentorno (2 horas)
03.03. El entorno demogrdfico (2 horas)

04. Investigacién de mercados y prondstico de la demanda

04.01. El sistema y proceso de investigacidon de mercados (2 horas)
04.02. Cdilculo de la productividad de marketing (2 horas)

04.03. Prondstico y medicion de la demanda (2 horas)

05. Creacioén de valor para el cliente, satisfaccién y lealtad

05.01. Creacién de valor, satisfacion y lealtad (1 horas)

05.02. Relaciones a corto, mediano y largo plazo (1 horas)

06. Mercados de consumo y mercados industriales
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06.01.

El comportamiento de compra del consumidor (1 horas)

06.02. Principales procesos psicolégicos (1 horas)
06.03. El proceso de decision de compra (1 horas)

07. Andlsis de los mercados industriales

07.01. Compras corporativas (1 horas)

07.02. El proceso de compra y adquisiciones (1 horas)
07.03. Administracion de las relaciones B2B (1 horas)
08. Identificacién de segmentos y seleccién del sesgmento meta
08.01. Niveles de segmentacion de mercado (1 horas)
09. Desarrollo de propios productos

09.01. Diferencia entre productos y servicios (1 horas)
09.02. Atributos y caracteristicas de los productos (2 horas)
09.03. Funcionalidades (1 horas)

09.04. Ciclo de vida del producto (2 horas)

10. Brand Equity

10.01. Importancia de la marca (1 horas)

10.02. Administracién de la marca (1 horas)

10.03. Estrategias de marca (1 horas)

11. Precio

11.01. Precio como factor estratégico (1 horas)

11.02. Estrategias de fijacion de precio (1 horas)

11.03. Adaptaciéon de precio (1 horas)

12. Comunicacién y Promocién

12.01. Canales de distribuciéon (2 horas)

12.02. Estrategias promocionales (1 horas)

12.03. ATL y BTL (1 horas)

12.04. Administracién de la venta minorista (2 horas)
12.05. Administracion de la venta mayorista (1 horas)
12.06. El marketing directo y la venta personal (1 horas)
13. Tendencias del marketing

13.01. 11 P de Marketing (3 horas)

4, Sistema de Evaluacién

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

Evidencias

ab. Hace uso conocimientos técnicos y de gestion administrativa, financiera, comercial y de recursos humanos, en
dmbitos gerenciales y administrativos de la empresa

ap. Integra equipos de gestién de ventas, distribucion fisica y servicio al cliente

ag. Realiza aprendizaje continuo para generar emprendimiento e innovaciéon empresarial

-Identificar las necesidades insatisfechas y planificar su comunicacién efectiva

a los segmentos involucrados

-Trabajos prdcticos -
roductos

-Desarrollar habilidades para tomar decisiones en base a equipos de ventas y

proyecciones de distribucion y atencién al cliente.

-Foros, debates, chats y
otros

-Proyectos

-Resolucién de
lejercicios, casos y otros

-Reconocer los problemas y plantear soluciones acordes al entorno

empresarial, logrando un posicionamiento diferenciado.

-Evaluacién escrita
-Trabajos prdcticos -
roductos

Desglose de evaluacién
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Evidencia

Descripciéon

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdilificaciéon

Semana

Evaluacién
escrita

Evaluacién sobre
lconceptos bdsicos de
Imarketing

Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Introduccidn al marketing

APORTE 1

Semana: 4 (03/10/16

al 08/10/16)

Resoluciéon de
ejercicios, casos
y ofros

Exposicidn sobre el tema
Fl marketing y el valor para
el cliente. Andlisis de un
caso empresarial.

Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Introduccién al marketing

APORTE 1

Semana: 5 (10/10/16

al 15/10/16)

Foros, debates,
chats y ofros

Grupo focal sobre
dentificaciéon de
caracteristicas de un
Imercado

Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Recopilacion de informacion y
andlisis del entorno

APORTE 2

Semana: 6 (17/10/16

al 22/10/16)

Trabajos
prdcticos -
productos

Trabajo sobre
nvestigaciéon de mercadod
proyeccién de ventas.

Creacién de valor para el
cliente, satisfaccion y lealtad,
Desarrollo de estrategias y
planes de marketing,
Investigacion de mercados y
pronéstico de la demanda,
Recopilacidon de informacién y
landlisis del entorno

APORTE 2

Semana: 8 (31/10/16

al01/11/16)

Trabajos
prdcticos -
productos

Desarrollo de un producto
Utilizando material
eciclado.

Andilsis de los mercados
ndustriales, Creacién de valor
para el cliente, satisfaccion y
ealtad, Desarrollo de propios
productos, Identificacién de
kegmentos y seleccién del
kegmento meta, Mercados de
lconsumo y mercados
jndustriales

APORTE 3

Semana: 12 (28/11/16

al 03/12/16)

Resolucién de
ejercicios, casos
y otros

Mejoramiento del

oroducto terminado y

aplicacion del marketing
ara su_ comercializacion

Brand Equity, Comunicacion y
Promocion, Desarrollo de
oropios productos, Precio,
Tendencias del marketing

APORTE 3

Semana: 15 (19/12/16

al 23/12/16)

Proyectos

Plan de marketing para la
lcomercializacion de un
poroducto o servicio

Andilsis de los mercados
Industriales, Brand Equity,
IComunicacién y Promocion,
ICreacién de valor para el
cliente, satisfaccion y lealtad,
Desarrollo de estrategias y
planes de marketing, Desarrollo
[de propios productos,
[dentificacion de segmentos y
keleccion del segmento meta,
Introduccion al marketing,
Investigacion de mercados y
prondéstico de la demanda,

ercados de consumo y
Imercados industriales, Precio,
Recopilacion de informacion y
landlisis del entorno, Tendencias
del marketing

EXAMEN

20

Semana: 17-18 (02-01+
2017 al 15-01-2017)

Evaluacién
escrita

Evaluacién escrita sobre
os temas fratados en el
ciclo

Andilsis de los mercados
Industriales, Brand Equity,
IComunicacion y Promocién,
ICreacién de valor para el
cliente, satisfaccion y lealtad,
Desarrollo de estrategias y
planes de marketing, Desarrollo
lde propios productos,
|[dentificacion de segmentos y
keleccidn del segmento meta,
Introduccion al marketing,
Investigacién de mercados y
prondstico de la demanda,
IMercados de consumo y
Imercados industriales, Precio,
Recopilacidon de informacién y
landlisis del entorno, Tendencias
ldel marketing

SUPLETORIO

20

Semana: 19-20 (16-01-
2017 al 22-01-2017)

Metodologia

La materia Marketing y Ventas servirq para que los estudiantes de Ingenieria de la Produccion y Operaciones tengan una vision comercial.Se
busca ensefiar la importancia del Marketing para determinar las preferencias y gustos del cliente, asi como las necesidades a satisfacer. Por otro
lado esta el analisis de micro y macro entorno, comportamiento de consumidor, factores influenciadores, entre varios.

Se propone una clase con una explicacién de la teoria y en seguida la aplicacion practica, a manera de incentivar al estudiante a despertar la
creatividad. Para ello, el estudiante debera revisar previamente el material de la clase que corresponde.
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Uno de los ejercicios consiste en realizar un producto con material reciclado, en base a los requerimientos del cliente. Para ello deberan estudiar el
mercado y el comportamiento del mismo, factores de influencia y procedimiento de adquisiciones. Luego definirdn aspectos de venta como precio
y canales de distribucién; y finalmente comercializarlo como un producto piloto. Realizaran los ajustes necesarios, con un Plan de Marketing
adecuado y finalmente se culminara con una casa abierta para la comercializacion de productos elaborados.

Criterios de Evaluacion

Para la calificacion de los trabajos se tomara mucho en cuenta los siguientes factores:

Los trabajos copiados textualmente de Internet u otras fuentes sin haberlas citado seran consideradas como plagio y seran calificadas
automaticamente con cero, Los documentos deben ser coherentes y mantener una adecuada redaccion, ortografia y citas bibliogréaficas. Las
presentaciones con diapositivas son simplemente una guia de apoyo al expositor. Deben ser lo méas claras y visuales posibles, debido a que
el marketing es un factor predominante en el emprendimiento. Diapositivas cargadas con texto tendran un valor de cero puntos.

La exposicion de los trabajos exige mucha preparacion a los participantes de la misma. Se tomard en cuenta la seguridad y claridad de
explicacién, el lenguaje corporal, el conocimiento sobre el tema, la apariencia fisica del expositor. En todas las pruebas y lecciones escritas se
calificara procedimiento de resolucion y resultados obtenidos, considerando coherencia y certeza en la aplicacién de razonamientos y teorias.
Ademas de la resolucion de casos y ejercicios, todas las evaluaciones incluiran preguntas de razonamiento e interpretacién de informacién. El
examen final contemplara un trabajo en el cual, se apliquen los conocimientos adquiridos para formular un plan de negocio, el mismo que
consistird en una exposicion (80%) y un documento de soporte (20%).

5. Referencias
Bibliografia base

Libros

Autor Editorial Titulo ARo ISBN
NARESH, K. MALHOTRA Pearson Educacion INVESTIGACION DE MERCADOS 2008 13:978-970-26-1185-1
PHILIP KOTLER, GARY Pearson Educaciéon MARKETING 2012 978-607-32-1420-9
ARMSTRONG
PHILIP KOTLER, GARY Pearson Educaciéon MARKETING, VERSION PARA 2007 978-970-26-0770-0
ARMSTRONG LATINOAMERICA

Web
Autor Titulo URL
Cuevas-Casado Romero-Ebsco http://search.ebscohost.com/login.aspx?
Bhausaheb, Ithape Ebsco http://search.ebscohost.com/login.aspx?

Software

Bibliografia de apoyo

Libros

Autor Editorial Titulo Afo ISBN

PHILIP KOTLER; KEVIN Pearson DIRECCION DE MARKETING 2012 978-6-07-321245-8

LANE KELLER

Web

Software

Autor Titulo URL Version

Google Google Docs docs.google.com Web
Docente Director/Junta
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