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2. Descripcién y objetivos de la materia

El marketing en la actualidad, ocupa un importante porcentaje en la generacion de riqueza de las naciones y demandan los mds
altos niveles de empleo. Generalmente, a nivel microecondémico, la administracién y disefio, se ha asimilado utilizando las
herramientas del modelo industrial. Tales métodos no contemplaban la complejidad vy situaciones diversas que presentan las
organizaciones que producen intangibles.

Se hace necesario desarrollar modelos propios, muchos de los cuales pueden ser adaptados del modelo de manufactura y ofros,
segun evolucion de los Ultimos tiempos. En el presente curso, se integrardn los nuevos modelos de administracion en un contexto de
comprension de las caracteristicas especificas de las empresas e individuos que tienen como objetivo generar valor desde el
marketing.

Esta asignatura nos permitird mostrar las diferentes herramientas que ayudaran a mejorar la toma de decisiones en los campos de
marketing de servicios, ventas, logistica y del management identificando los errores més comunes y la aplicacion de las mismas en un
escenario especifico.

3. Contenidos
1 Métricas de distribucién y ventas

1.1 Rentabilidad en sala de ventas (1 horas)

1.2 Estructura de costos del canal (1 horas)

1.3 Gestion por categorias (1 horas)

1.4 Provision de ventas por canal (2 horas)

1.5 Cuentas de resultados por canal (1 horas)

1.6 Cuentas de resultados por categoria (1 horas)

1.7 RO, eficiencia y eficacia del sis de distribucion (2 horas)
1.8 Cobertura de la distribucion (2 horas)

1.9 Peso del canal (1 horas)

1.10 Métricas de logistica (2 horas)

1.11 Métricas de ventas (2 horas)

1.12 Métricas operativas del drea de ventas (2 horas)

2 Métricas de producto y precio

2.1 Ratio CV (1 horas)

2.2 Rentabilidad del producto (1 horas)

2.3 Eficiencia del producto (1 horas)

2.4 Eficacia del producto (1 horas)

2.5 Punto muerto (1 horas)

2.6 Contribucion a beneficio y aceptacion de productos (1 horas)
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2.7 Desarrollo de nuevos productos (1 horas)

2.8 Crecimiento anual (1 horas)

2.9 Clientes por producto (2 horas)

2.10 Precio relativo (2 horas)

2.11 Penetraciéon del nuevo producto (2 horas)

2.12 Canibalizacion (0 horas)

3 Métricas de publicidad y comunicacién

3.1 Impactos y GRP’S (2 horas)

3.2 Costes y GRP’S (2 horas)

3.3 Cuota de inversidon o notoriedad (2 horas)

3.4 Penetracién del soporte (2 horas)

3.5 Share of spending (SOS) y share of voice (SOV) (2 horas)
3.6 Eficiencia de RRPP (2 horas)

3.7 Eficacia de publicidad (2 horas)

3.8 Promociones (1 horas)

4 Métricas de marketing digital

4.1 Click thorough rate (CTR) (1 horas)

4.2 Tasa de rebote o Bounce rate (1 horas)

4.3 Tasa de conversion (1 horas)

4.4 Ratio de usuarios nuevos/recurrentes (1 horas)
4.5 Porcentajes de interés (1 horas)

4.6 Volumen de visitantes comprometidos (1 horas)
4.7 Coste por visita (1 horas)

4.8 Ingresos por visita (1 horas)

4.9 Ratio de pedidos por visita (1 horas)

4.10 Valor media de la venta (2 horas)

4.11 Costo por pedido (2 horas)

4.12 Contribuciéon por orden (2 horas)

4.13 Retorno de la inversion en marketin digital (2 horas)

4. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia

Resultado de aprendizaje de la materia

comportam

iento del consumidor.

Evidencias

mml. Investiga los mercados e interpreta las necesidades y el comportamiento del consumidor y de los agentes
econdmicos vinculados con la empresa. Maneja adecuadamente la gestién integral del cliente y entiende el

-Elabora los procedimientos adecuados mediantes los modelos estudiados que

-Evaluacién escrita

les ayudaran a resolver problemas -Informes
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Evidencia Descripcién Contenidos silabo a Aporte | Cadlificacién Semana
evaluar
Evaluacion individual SUPLETORIO 20 Semana: 19 (al )
escrita
Metodologia
Criterios de Evaluacion
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