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SÍLABO

I. SUMILLA
Este es el primer curso del área de marketing y como tal va a sentar las bases y los fundamentos teóricos que le permitirán al estudiante posteriormente, en el curso de marketing estratégico, diseñar y evaluar un plan de marketing. En este curso se presentará una perspectiva global del marketing, enmarcada en un entorno económico propio de la era de la información y fundada en principios éticos.

El curso ofrece al alumno nociones fundamentales de lo que es el marketing, su importancia, el ambiente del marketing y las características de los mercados en los que se desenvuelve. Asimismo, se estudian los principios de la segmentación de mercados, del posicionamiento y de las principales posturas competitivas.

II. COMPETENCIA

Analizar y comprender los conceptos básicos del marketing y cómo funcionan los mercados de los consumidores y las organizaciones.

III. CAPACIDADES

· Análisis y síntesis.

· Pensamiento crítico.

· Creatividad para plantear soluciones.

· Comunicación fluida.

· Ubicación, selección y organización de información relevante.

IV. CONTENIDOS

Los contenidos del curso se desarrollarán en base a los siguientes ejes temáticos:

1. Fundamentos de Marketing

Contenidos conceptuales:

· El concepto de marketing 

· Etapas de la administración del marketing

· Los tipos de demanda.

2. Planeación del Marketing

Contenidos conceptuales:

· Las cuatro Ps del marketing

· La planificación estratégica del marketing

Contenidos procedimentales:

· Formular y analizar las estrategias de algunas empresas.

3. El ambiente del marketing
Contenidos conceptuales:

· El macro-ambiente

· El micro-ambiente

Contenidos procedimentales:

· Identificar y comprender los factores del entorno que afectan la estrategia del marketing.

4. Investigación de Mercados

Contenidos conceptuales:

· Proceso de investigación de mercados

· Métodos de recuperación de información

Contenidos procedimentales:
· Aplicar métodos de obtención de información 

· Construir instrumentos para la obtención de información

· Procesar los datos obtenidos en la investigación de mercados.

5. Mercado del consumidor

Contenidos conceptuales:

· Tipos de productos

· Factores que afectan el comportamiento del consumidor

Contenidos procedimentales:
· Ejecutar el proceso de toma de decisiones de un consumidor final para la compra de un bien en particular.

6. Mercado Industrial

Contenidos conceptuales:

· Tipos de compra industrial

· Proceso de decisión de compra en el mercado industrial

· Requerimientos de los compradores industriales

Contenidos procedimentales:

· Ejecutar el proceso de toma de decisión de un bien industrial en un ejemplo concreto 

7. El marketing de los servicios

Contenidos conceptuales:

· Naturaleza e importancia de los servicios 

· Características de los servicios

8. Segmentación del mercado

Contenidos conceptuales:

· Criterios para la segmentación de los mercados industriales y de consumidores.

· Ventajas y desventajas de la segmentación de mercados.

· Condiciones para una buena segmentación.

Contenidos procedimentales:
· Ejecutar la segmentación tanto de productos finales como de productos industriales.

9. Posicionamiento

Contenidos conceptuales:

· Criterios para el buen posicionamiento de los productos.

· Ventajas y desventajas del posicionamiento.

· Los mapas conceptuales.

Contenidos procedimentales

· Ejecutar el posicionamiento tanto de productos finales como de productos industriales.

10.  Posturas competitivas del marketing

Contenidos conceptuales:

· Teoría de nichos.

· Principios defensivos.
· Principios ofensivos.

Contenidos procedimentales

Ejecutar las respectivas estrategias para determinados productos de algunas empresas del medio.

11.  Pronóstico de demanda

Contenidos conceptuales:

· Modelos para pronosticar demanda con data histórica.

· Modelos para pronosticar demanda sin data histórica.

Contenidos procedimentales

· Pronosticar demandas.

12.  Nuevas Tendencias del Marketing

Contenidos conceptuales:

· Importancia del Internet en los negocios.

· Modalidades de negocios virtuales.

· Trade Marketing.

· Marketing Emocional.

A lo largo del curso se desarrollarán los siguientes contenidos actitudinales:

· Implicancias éticas en las decisiones de marketing.

· La responsabilidad social del directivo de marketing.

· El desarrollo de la creatividad y la innovación como capacidades del directivo del marketing.

· La importancia de la comunicación efectiva y asertiva en la interacción social dentro de las empresas.

V. ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

El curso enfatiza la comprensión de conceptos básicos mediante el análisis  cuidadoso de las lecturas obligatorias, las cuales deberán ser leídas con anterioridad a las clases de modo que el alumno pueda sugerir ejemplos y forme parte activa del debate.

Así mismo se desarrollarán trabajos de investigación por medio de los cuales se busca  afianzar la calidad de análisis y argumentación propia por escrito.

Por último, la aplicación a la realidad nacional e internacional de los conceptos aprendidos se afianzará mediante la lectura de diarios y revistas especializadas en negocios y marketing, así como a través de la consulta de publicaciones de importancia y páginas web de interés para el desarrollo del curso, entre otras.
VI. ESTRATEGIA DIDÁCTICA

Las sesiones de aprendizaje se desarrollarán regularmente en base a la siguiente secuencia de acciones:

1. Introducción al tema a partir de un recurso para fomentar la motivación, focalización de la atención de los alumnos, así como la recuperación de conocimientos previos.

2. Exposición teórica y ejemplos prácticos.

3. Análisis y discusión de casos de aplicación.

4. Cierre: conclusiones generales y resumen de ideas principales.

VII. EVALUACIÓN

La evaluación se realizará en base a los siguientes criterios:

· Capacidad para integrar, interrelacionar y aplicar conceptos a diferentes situaciones.

· Habilidad para resolver situaciones problemáticas, casos y juegos de simulación. Los alumnos deberán interpretar problemas, identificar variables que permitan analizar una situación determinada, diseñar y evaluar posibles estrategias de solución y establecer la manera óptima de implementarlas.

· Habilidad comunicacional oral y escrita. Se avaluará a través de la calidad y coherencia argumentativa, así como la corrección lingüística.

Para efectos de la evaluación se considerarán las siguientes ponderaciones:
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VIII. CONTENIDO

Semana 1

Introducción




Martes 19 y Jueves 21 de 
Fundamentos del Marketing


Agosto
Lectura
L 1, Cap. 1

Actividad
Formación de Grupos

Material
Transparencias



Semana 2



Planeación del Marketing


Martes 26 y Jueves 28 de








Agosto
Lectura
L 1, Cap. 20

Actividad
Caso 1

Material
Transparencias

Semana 3


El entorno del marketing


Martes 2 y Jueves 04 de








Setiembre
Lectura


Actividad
Tema 1 (J)

Material
Transparencias



Semana 4

Investigación de mercados


Martes 9 y Jueves 11 de








Setiembre
Lectura
L 1, Cap. 7

Actividad
Caso 2

Material
Transparencias


Semana 5

Comportamiento del consumidor.

Martes 16 y Jueves 18 de








Setiembre
Lectura
L 1, Cap. 4



Control 1 (M)

Actividad
Entrega de propuesta de trabajo final (M)

Material
Transparencias


Semana 6



Mercado de las Organizaciones.

Martes 23 y Jueves 25 de








Setiembre

Lectura
L 1, Cap. 5

Actividad
Charla 1 (J).

Material
Transparencias


Semana 7

Mercados de Servicios.


Martes 30 de Setiembre y
Jueves 2 de Octubre 
Lectura
L 1, Cap. 11

Actividad
Caso 3

Material



Semana 8

EXAMEN PARCIAL


Viernes 10 de Octubre 
Semana 9



Segmentación.



Martes 14 y Jueves 16 de

Octubre
Lectura
L 1, Cap. 6

Actividad
Tema 4 (J)

Material
Transparencias

Semana 10

Posicionamiento 



Martes 21 y Jueves 23 de








Octubre
Lectura
L 2, Cap. 1, 2, 3, 6 y 7.

Actividad
Tema 5 (M)



Caso 4

Material
Transparencias

Semana 11

Posturas competitivas



Martes 28 y Jueves 30 de








Octubre
Lectura
L 3, Cap. 11

Actividad
Tema 6 (J)

Material
Transparencias

Semana 12

Estimación y pronóstico de la demanda
Martes 4 y Jueves 6 de








Noviembre 
Lectura
Lectura obligatoria:



L4, Cap. 9

Actividad
Control 2 (J)



Tema 7 (M)



Reunión con grupos sobre trabajo final (J)

Material
Transparencias

Semana 13

Nuevas Tendencias



Martes 11 y Jueves 13 de






Noviembre
Lectura
Lectura obligatoria:

Actividad
Tema 8 (M)



Entrega de los trabajos finales

Material
Transparencias

Semana 14



Sustentación de trabajos


Martes 18 de Noviembre

Semana 15

Sustentación de trabajos


Martes 25 y Jueves 27 de






Noviembre 

Semana 16 

EXAMINEN FINAL 


Viernes 5 de Diciembre 
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