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Il. DESCRIPCION Y SUMILLA DEL CURSO

La asignatura es de naturaleza tedrica y practica. Su propdsito fundamental es
proporcionar a los estudiantes las teorias, técnicas y modelos sobre la gestion del
marketing en los distintos tipos de organizaciones. Las unidades diddacticas a desarrollar
son las siguientes:

I. Aspectos generales del marketing
II. Producto y Precio

[l. Distribucién

IV. Promocion

El contenido de la asignatura comprende: Desarrollo y evolucién del marketing. El
Mercado. Marketing mix. Entorno del sistema. Organizacion del sistema. Nuevos
conceptos. El producto. Ciclo de vida. Innovacion y desarrollo. Presentacion del
producto. El precio. Métodos para fijar precios. Estrategias de precios. La distribucién.
Canales de distribucion. Estrategias. El intermediario. La promocién. Venta personal.
Publicidad. Promocién de ventas. Relaciones publicas. Propaganda. Merchandising.

COMPETENCIA GENERAL DEL CURSO

Sustenta los fundamentos del marketing, explica las bases tedricas y conceptuales del
marketing, aplica los cuatro elementos del marketing mix; vy valora la importancia y
contribucién del marketing en el logro de los objetivos fundamentales de las
organizaciones.



lll. CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

CAPACIDAD DE LA UNIDAD
DIDACTICA

NOMBRE DE LA
UNIDAD DIDACTICA

SEMANAS

UNIDAD I

Dando inicio al proceso de conocimiento de
los aspectos generales del mkt, debemos
comprender sus dos facetas: como filosofia
de direccidon y como actividad de gestion, asi
como comentar los conceptos de mercado,
marketing mix, los nuevos conceptos de mkt
en los ultimos anos, teniendo en cuenta los
entornos cambiantes.

Aspectos generales
del marketing

1,234

UNIDAD II

Considerando los elementos del
marketing, debemos conocer el ciclo de
vida, clases y presentacién del producto,
asi como delimitar el concepto de precio,
destacando su  importancia como
generador de ingresos y como estrategia
de marketing para obtener clientes.

Producto y Precio

5,6,7,8

UNIDAD il

Considerando los elementos siguientes
del mkt, debemos destacar el rol de Ia
distribucién como el instrumento que
relaciona la produccién con el consumo.
Asimismo exponer las caracteristicas,
estrategias 'y funciones de los
intermediarios mayoristas y minoristas.

Distribucion

9,10, 11, 12

UNIDAD IV

Dada Ila importancia de los cinco
instrumentos de la promocion,
exponemos el significado de la venta
personal, fases del proceso. Asimismo
delimitar el concepto, fines y efectos de
la publicidad. También describir el
concepto, caracteristicas y objetivos de la
promociéon de ventas, las relaciones
publicas y la propaganda.

Promocion

13, 14,
15, 16




IV. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

Ndmero INDICADORES DE CAPACIDAD AL FINALIZAR EL CURSO

1 Interpreta el significado y la evolucién del concepto de marketing como actividad principal
gue debe orientar los esfuerzos de la organizacién.

2 Describe los cuatro elementos fundamentales que componen las actividades de marketing.

3 Explica los diversos factores del entorno que influyen en el sistema de marketing, asi
como define y diferencia el marketing no empresarial.

4 Describe la importancia de las diversas formas organizacionales y los diversos conceptos
gue se van aplicando en el marketing.

5 Describe la clasificacion de los diversos productos, asi como el ciclo de vida del producto en

todas sus etapas.

Valora laimportancia de los servicios en las organizaciones como bienes intangibles.

6

7 Explica laimportancia de la innovacién y desarrollo en el crecimiento del mercado y porque
los consumidores son cada vez mas selectivos.

8 Describe la presentacion del producto y sus estrategias de marca, envase y etiqueta.

9 Valora laimportancia del precio como generador de ingresos y los riesgos de sus
estrategias.

10 Fundamenta la importancia de los diferentes canales de distribucién teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto.

11 Determina la estrategia de distribucion mas adecuada para llevar el producto al cliente.

12 Valora la importancia de los intermediarios sean mayoristas o minoristas.

13 Analiza los principios del merchandising y sus técnicas para motivar la compra.

14 Expone el mix promocional y destaca las funciones del proceso de venta.

15 Reconoce los efectos econdmicos y sociales de la publicidad y la necesidad de dar a
conocer los productos para competir libremente en el mercado.

16 Explica las modalidades de la promocién de ventas para estimular a los consumidores en

el corto plazo y describe las caracteristicas de las relaciones publicas y la propaganda.




V. DESARROLLO DE LAS UNIDADES DIDACTICAS
UNIDAD DIDACTICA I: ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA |

Dando inicio al proceso de conocimiento de los aspectos generales del mkt, comprender sus dos facetas: como filosofia de direccién y como actividad de
gestion, asi como comentar los conceptos de mercado, mkt mix, las nuevas formas de mkt en los Ultimos afos teniendo en cuenta los entornos cambiantes.

-Nuevos conceptos del marketing.

Y, de

Contenidos
Semana c tual p di tal Actitudinal Estrategia Indicadores de logro de la
onceptua rocedimenta ctitudina s ys oe .
P didactica Capacidad
- Desarrollo histdrico. Concepto. - Andlisis del desarrollo y evolucion del Interés por entender el desarrollo
Evolucién del concepto. concepto de marketing histori FIJ lucién del to de| - Motivacion -Interpreta el significado y evolucién del
1 n:; :I’(Z:i(:" a evocclircmlcc)):er e I:?nccfizticr)\toi al inicio de | concepto de marketingy distingue los tipos de
- Mercado. Clasificacion - Explicar las distintas clases de mercado gy cada sesién. Mercado.
mercados
-Reconocer que los cuatro elementos .
2 -Marketing mix - Descripcién de las cuatro Ps (product, del marketing deben sintonizar con el | - Exposicion -Describe I(_)s cuatro elementos fundamentals
precio, distribucién y promocion Mercado. y debate. del marketing
-Entorno de sistema de marketing -ldentifica factores internos y externos Debate grupal sobre los factores -Explica los diversos factores del entorno y
— - — - externos macrombientales diferencia los conceptos de marketing no
3 -Marketi ial Diferencia el mkt publico, social y B .
arketing no empresaria politico del mkt empresarial. -Interés por el marketing no empresar. L empresarial.
Investigacio
-Importancia y organizac. del mkt -Explica las orientaciones y aparicién de  |-Interés por los cambios del mkt a n -Expone las nuevas formas del marketing
4 nuevos conceptos de marketing través del tiempo. documental

que se van incorporando al concepto.

EVALUACION DE UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIADE CONOCIMIENTO

EVIDENCIADE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPENO

Prueba escrita/oral de preguntas relacionadas
con los aspectos que comprende los Aspectos

generales del marketing.

Entrega de trabajos de aplicacion de los sub temas relacio-
nados con los aspectos generales del marketing.

Domina los procesos y/o procedimientos para elaborar re-
sumenes de informaciones bibliograficas, y participa acti-
vamente en los debates para esclarecer los sub temas.




UNIDAD DIDACTICA II: PRODUCTO Y PRECIO

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA Il

Considerando estos dos elementos del marketing debemos conocer el ciclo de vida, clases y presentaciéon del producto, asi como delimitar el
concepto de precio, destacando su importancia como generador de ingresos y como estrategia de marketing para ganar clientes.

-Los servicios.

-Destaca las caracteristicas diferenciales
de los servicios

-Valorar el factor humano en la de
prestacion servicios.

- Mezcla, linea, obsolescencia y

- Destaca la importancia de la cartera,

- Actitud investigativa en la
innovacién y desarrollo de

- Estrategias de precios.

7 moda. asi como el lanzamiento de nuevos

- Innovacién y desarrollo del productos. productos.

producto.
- Presentacién del producto. -Resaltar la identificacién del producto |-Reconocer la importancia de la
Marca, envase, etiqueta. mediante la marca, envase y sus [marcacomo active intangible de la

8 Estrategias. estrategias. empresa.

- El precio. Métodos para fijar - Analisis de la importancia en la fijacién | -Predisposicién para conocer las
9 precios. de precios y el riesgo de sus estrategias. |estrategias de precios mas

adecuadas a los productos.

inicio de cada
sesion.

- Exposicién y
debate.

- Investigacion
documental.

Contenidos
Semana c tual p di tal Actitudinal Estrategia Indicadores de logro de la
onceptua rocedimenta ctitudina didactica capacidad
- Definicion. Clasificacion de - Analisis de los diversos productos y las | -Interés por entender la diversidad -Describe la clasificacion y el ciclo de vida
5 Producto. Ciclo de vida del producto | etapas del CVP. de productos y su CVP en mercado. | - Motivacién al | del producto en todas sus etapas.

-Valora la importancia de los servicios como
producto.

-Explica la importancia de la innovacién y
desarrollo debido a que el consumidor es
mas selective.

-Describe la presentacidn del producto
y sus estrategias de marca, envase y
etiqueta.

-Valora la importancia del precio como
generador de ingresos y los riesgos de sus
estrategias.

EVALUACION DE UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIADE CONOCIMIENTO

EVIDENCIADE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPENO

Prueba escrita/oral de preguntas elaboradas
de acuerdo a los contenidos de la unidad.

Entrega trabajos o participa en practicas dirigidas en el
disefio de productos y creacion de marcas y envases.

Demuestra dominio de los procesos y/o procedimientos

en

las practicas dirigidas de disefio y creacion de

marcas y envases de productos.




UNIDAD DIDACTICA IlI: DISTRIBUCION

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA IlI

Considerando los elementos fundamentales del marketing siguientes, debemos destacar el rol de la distribucién como instrumento de marketing que
relaciona la produccién con el consumo. Asimismo exponer las caracteristicas, estrategias y funciones de los intermediarios mayoristas y minoristas.

Contenidos
Semana c tual p di tal Actitudinal Estrategia Indicadores de logro de la
onceptua rocedimenta ctitudina e gz as .
P didactica capacidad
1. La distribucion. Canales. Disefo. -Describe la importancia de los canales | Participacion activa por entender la -Fundamenta la importancia de los
10 Clasificacién. de distribucion y los tipos de canales. naturaleza de los diferentes canales - Motivacién al | diferentes canales de distribucion de
de distribucion. inicio de cada | acuerdo a las caracteristicas del product.
sesion.
11 | 2. Estrategias de distribucion. -Resalta la importancia del papel del |-Interés por conocer las estrategias -Determina la estrategia mas adecuada
3. El intermediario. Funciones. intermediario para llegar al mercado.  |de los intermediarios para llegar a los para llevar el producto al cliente.
mercados.
- Exposicion y
- Describe y clasifica a los diferentes -Actitud de colaboracién en clase debate. -Valora la importancia de los intermediaries
12 4. El Mayorista y el minorista. Clases mayoristas y minoristas. para diferenciar la diversidad de mayoristas y minoristas.
puntos de venta.
o - Describe las técnicas del merchandising - Investigacion -Analiza los principios del merchandising y
5. Merchandising en los puntos de venta. -Interés por conocer las técnicas del documental. sus técnicas para motivar la compra.
13 Merchandising.

EVALUACION DE UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIADE CONOCIMIENTO EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
Prueba escrita/oral de preguntas elaboradas Presenta trabajos o participa en practicas dirigidas sobre | Demuestra dominio de los procesos y/o procedimientos
de acuerdo a los contenidos de la unidad. estrategias de distribucién y puntos de venta. en la elaboracién de estrategias de distribuciéon y

merchandising en los puntos de venta.




UNIDAD DIDACTICA IV: PROMOCION

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA IV

Dada la importancia de los cinco instrumentos de la promocién, exponemos el significado de la venta personal, fases del proceso, fuerza de ventas,
asimismo delimitar el concepto, fines y efectos de la publicidad. También describir el concepto, caracteristicas y objetivos de la promocién de ventas,
relaciones publicas y propaganda.

Contenidos
Semana c tual p di tal Actitudinal Estrategia Indicadores de logro de la
n r imen 1 in 12 s .
onceptua ocedimenta ctitudina didactica capacidad
-Promocién. Mix promocional - Explicar el proceso de comunicacién | -Interés por entender la naturaleza de -Expone el mix promocional y destaca las
14 para que el Mercado conosca la | los cincc?,instrL.Jmentos dela - Motivacion al | funciones del proceso de venta.
-La venta personal. Funciones. empresa y/o productos. promocién (mix) inicio de cada
Proceso. Fuerza de ventas sesién
15 -La publicidad. Mensaje - Analizar la importancia de la | -Participacion activa en las diversas -Reconoce |.0_5 efectos econémicos y sociales
publicitario publicidad en el posicionamiento de | formas de publicidad para llegar a los de la publicidad y la necesidad de dar a
los productos_ consumidores. L conocer sus prOdUCtOS para Competir
- Exposicion y libremente en el Mercado.
debate.
-Explica las modalidades de la promocién de
-La promocién de ventas. .Describir las modalidades de Ila | -Predisposicion por conocer las \ventas para estimular consumidores en el
16 Modalidades. promocidn de ventas. distintas modalidades de la corto plazo.
-Las relaciones publicas. -Explicar las actividades de las relaciones | promocién de ventas. - Investigacion | -Describe las caracteristicas de las
-La propaganda. publicas y la propaganda. -Actitud colaborativa para entender documental. relaciones publicas y diferencia la
sus actividades. propaganda de la publicidad.
EVALUACION DE UNIDAD DIDACTICA
EVIDENCIADE CONOCIMIENTO EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
Prueba escrita/oral de preguntas elaboradas Presentacion de trabajos sobre la aplicacién de los ele- Demuestra dominio en la aplicacion de los elementos del
de acuerdo a los contenidos de la unidad. mentos del mix promocional. mix promocional. Expone con claridad su trabajo e
interviene en el debate sobre los temas pertinentes.




VI. MATERIALES EDUCATIVOS Y OTROS RECURSOS DIDACTICOS

VILI.

eSeparatas

elibros

e Plataformas informaticas con fines educativos
eEquipo de cémputo

e Proyector multimedia

eVideos

ePizarra, plumones, mota.

EVALUACION

La evaluacién se realizara por Unidad Didactica (MODULO). Consistira en verificar y
calificar en el estudiante las evidencias de conocimiento, producto y desempefio.

En aplicacién del Reglamento Académico General Vigente para el pre grado, el promedio
final (PF), se determinard mediante siguiente cuadro de ponderacién y férmula:

Ponderacidn por

VARIABLE cada Mdédulo
Evaluacién del conocimiento 20 %
Evaluaciéon de producto 40 %

Evaluacion de desempefio 40 %
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IX. PROBLEMAS QUE EL ESTUDIANTE RESOLVERA AL FINALIZAR EL CURSO

1) ¢ Cémo diseiar la organizacion del sistema de marketing en la empresa?

2) éCémo afrontar las fuerzas controlables e incontrolables que afectan al mercado?
3) ¢Como disefiar productos de acuerdo a los requerimentos del mercado?

4) i Cémo determinar los precios de los nuevos productos?

5) éComo elegir los canales de distribucion y como determinar las estrategias de
distribucion?

6) ¢ Como definir el método promocional mas adecuado para el producto de acuerdo a los
objetivos de la empresa?

Huacho, setiembre del 2017

Dr. Miguel Angel Luna Neyra

Docente del curso



