UNIVERSIDAD FERMIN TORO
VICE RECTORADO ACADEMICO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION

PROGRAMA INSTRUCCIONAL

MERCADOTECNIA

DENSIDAD HORARIA

cODIGO PRE -

ASIGNADO | SEMESTRE [U.C PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL | THs/SEM REQUISITO
H.T | HP/H.L | HA H.V H.P

MER-432 vV 3 3 0 0 29 19 3/48 TEE-332

Elaborado por

LIC. RICARDO JUAREZ

Fecha de vigencia

ABRIL, 2008

Revisado por

UNIDAD CURRICULAR DECANATO

AUTORIZADO POR
VICE RECTORADO ACADEMICO

(FIRMA Y SELLO)




FUNDAMENTACION

La asignatura de Mercadotecnia surge como una necesidad del pensum de
Escuela de Administracion mencion Gerencia, la cual esta orientada a dotar al futuro
Administrador, de herramientas que lo ayuden a visualizar a la Mercadotecnia y su

incidencia en las empresas.

Los contenidos programaticos seran profundizados, haciendo hincapiés en la
situacion actual que atraviesa el sector econémico y analizar problemas para la toma
de decisiones en el &rea de marketing.

El programa consta de las siguientes unidades:

l. UNIDAD:
Il. UNIDAD:
M. UNIDAD:
V. UNIDAD:
V. UNIDAD:

Mercadotecnia

El Mercado

Producto-Precio-Consumidor

La Comunicacion y Promocion

Canales de Distribucion y Gerencia de Venta

Las estrategias instruccionales que se llevaran a cabo son:

- Evaluaciones: continua, escrita y oral.
- Discusion de trabajos de investigacion y defensa.
- Lectura de Libros y Materiales Especializados.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Identificar los conceptos basicos de la Mercadotecnia, los procesos y técnicas
de investigacién para la toma de decisiones en la préctica de Marketing, analizando
factores de mayor influencia en la gerencia de las organizaciones.



UNIDAD I OBJETIVO TERMINAL
MERCADOTECNIA ESTABLECER DIFERENCIAS ENTRE LOS
TIPOS Y ENFOQUES DE LA
MERCADOTECNIA.
DURACION
2 SEMANAS
EVALUACION
20 %
ESTRATEGIAS DE
BJETIV ESPECIFI NTENID
OoBJ OS ESPECIFICOS (6{0) @) INSTRUCCION
1. Definir los conceptos de Mercadotecnia: MODALIDAD MODALIDAD
Mercadotecnia. _ Concepto PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
2. Diferenciar la Mercadotecnia. - . — “Eiercicios d
3. Analizar los  enfoques  de mportancia * Revision. Ejercicios de
Mercadotecnia de servicios de - Desarrollo historico Exposicion del | Desempefio.
productos. - Diferencia entre docente. Ejel_mplp§ de
4. Sefialar las lineas de la Mercadotechia de|® Elaborar y | aplicacion.
Mercadotecnia nacional e comercializacion- presentar _,
internacional. distribucién y mercado. casos. ;S::ﬁ;ﬁ'gr enel
Tipos y enfoques de lal|® DIISCUSIOH en
. clase.
Mercadot.e.cnla. *Exposiciones
- Servicio. modalidad video.
- De producto. )
- Lucrativa o social. “Materiales
. didacticos
- Nacional. multimedia
- Internacional.
ESTRATEGIAS DE EVALUACION:
MODALIDAD PRESENCIAL MODALIDAD SEMIPRESENCIAL
e Estrategia cognoscitiva escrita. e Técnica de prueba.
e Estrategia cognoscitiva oral. e  Cuestionario en linea
e Talleres. Discusion grupal. e Foros de discusion en linea.
e Trabajos de investigacion y defensa. e Subida de archivos en el aula virtual.




UNIDAD II OBJETIVO TERMINAL

EL MERCADO ESTUDIAR EL MERCADO COMO ELEMENTO
DE LA MERCADOTECNIA APLICANDO LOS
PROCESOS DE INVESTIGACION.

DURACION
4 SEMANAS
EVALUACION
20 %
ESTRATEGIAS DE
OBJETIVOS ESPECIFICOS CONTENIDO INSTRUCCION
1. Estudiar el Mercado como medio de [e  Sistema de informacion. MODALIDAD MODALIDAD
informacién para las decisiones de |e Demografia del Mercado. PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
Marketing. ) e Investigacion de Mercado.
2. Analizar la demografia del Mercadoy |« Evaluacion de Mercado. e Revisién *Ejercicios de
el poder adquisitivo. . | Segmentacién de Mercado. bibliografica. | Desempefio.
3. Aplicar el proceso de investigacion e Exposicién del | Ejemplos de
de Mercado. - docente. aplicacion.
4. Exponer la evaluacion de Mercado. e Presentacion
5. Analizar la segmentacion de de casos sInteraccion en el
Mercado y caracteristicas. N Discusiéﬁ en | aula virtual

6. Comentar la segmentaciéon de
clase.

Mercado. *Exposiciones
modalidad video.

*Materiales
didacticos
multimedia.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

MODALIDAD PRESENCIAL MODALIDAD SEMIPRESENCIAL

e Estrategia cognoscitiva escrita.
e Estrategia cognoscitiva oral.
e Taller.

Técnica de prueba.

Cuestionario en linea

Foros de discusion en linea.

Subida de archivos en el aula virtual.




UNIDAD llI OBJETIVO TERMINAL
PRODUCTO-PRECIO-CONSUMIDOR ANALIZAR EL PRODUCTO COMO ELEMENTO
DETERMINANTE ESTABLECIENDO
CONSIDERACIONES EN LA FIJACION DE
PRECIOS Y COMPORTAMIENTO DEL
DURACION CONSUMIDOR.
4 SEMANAS
EVALUACION
15%
ESTRATEGIAS DE
OBJETIVOS ESPECIFICOS CONTENIDO INSTRUCCION

1. Definir concepto de producto. Producto: MODALIDAD MODALIDAD

2. Analizar la evolucién y clasificacién - Concepto. PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
de los productos. . — —

3. Estudiar las consideraciones - Importancia. * Revision. *Ejercicios de
estratégicas en el ciclo de vida del - Clasificacion. bibliografica. | Desempefio.
producto. - Marca-empague. e  Estudio de | Ejemplos de

4. Analizar el lanzamiento de los - Linea de Producto casos. aplicacion.
productos. ) e Trabajos en 5

5. Definir precios. -  Estrategias para el equipo. -Intera}cmon en el

6. Exponer laimportancia del precio. relanzamient(_) de nuevos |e  Explicacion aula virtual

7. Desarrollar las  consideraciones productos y ciclo de vida del del docente .
minimas para la fijacién de precios. producto. *Exposiciones

8. Identificar las estrategias tacticas de Precio: modalidad video.
la fijacion de precios. - Concepto. )

9. Estudiar las  motivaciones vy - Importancia. *Materiales
comportamiento del consumidor. - Estrategias y tacticas. didacticos

10. Sefialar la importancia de la - Comportamiento del multimedia
personalidad. consumidor.

- La personalidad.
ESTRATEGIAS DE EVALUACION:
MODALIDAD PRESENCIAL MODALIDAD SEMIPRESENCIAL

Estrategia cognoscitiva escrita.
Estrategia cognoscitiva oral.
Taller-exposiciones.

Técnica de prueba.

Cuestionario en linea

Foros de discusion en linea.

Subida de archivos en el aula virtual




UNIDAD IV

OBJETIVO TERMINAL

COMUNICACION Y PROMOCION

ANALIZAR EL PROCESO DE LA
COMUNICACION Y SU APLICACION EN LAS
ESTRATEGIAS DE PROMOCION.

DURACION
4 SEMANAS
EVALUACION
15%
ESTRATEGIAS DE
OBJETIVOS ESPECIFICOS CONTENIDO -
INSTRUCCION
1. Estudiar una comprensién béasica|e La comunicacion: MODALIDAD MODALIDAD
del proceso de comunicacion. - Proceso. PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
2. Analizar las diversas metas de - Influencia.
promocion. . - Flujo. e Revisién *Ejercicios de
3. Expone.r, normas y métodos de la|e La Promocidn: bibliografica. Desempefio.
promocion. e  Concepto. e Exposicién del | Ejemplos de
4. Comentar los efectos de la mezcla|s  |mportancia. docente aplicacion.
promoc!onal y disefio de un plan|, Elementos. «  Trabajos en
promocional. e Marca promocional. grupo. sInteraccion en el
e Metasy tareas. e  Estudio de | aula virtual
e Factores que influyen en la casos.

mezcla promocional.
Plan promocional.

*Exposiciones
modalidad video.

*Materiales
didacticos
multimedia

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

MODALIDAD PRESENCIAL

MODALIDAD SEMIPRESENCIAL

Estrategia cognoscitiva escrita.
Estrategia cognoscitiva oral.
Taller-exposicion.

Técnica de prueba.

Cuestionario en linea
Foros de discusion en linea.
Subida de archivos en el aula virtual




UNIDAD V

OBJETIVO TERMINAL

CANALES DE DISTRIBUCION

GERENCIA'Y VENTA

DURACION

DETERMINAR LA INFLUENCIA DE LOS
“CANALES DE DISTRIBUCION” EN LA
MERCADOTECNIA Y EN LAS VENTAS Y
TOMA DE DECISIONES.

2 SEMANAS

EVALUACION

30 %

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CONTENIDO

ESTRATEGIAS DE

INSTRUCCION
1. Conocer la teoria béasica de los Canales de distribucion. MODALIDAD MODALIDAD
canales de distribucion. - Concepto. PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
2. Analizar las funciones de los canales - Importancia.
de distribucion. - Clasificacion. Revision Ejercicios de
3. \Ifé(rﬁ)&r;er las tareas de la fuerza de - -llz—lfjr?csibnes bibliografica. Desempefio.
. . . B : i Ejemplos de
4. Exponer la naturaleza e importancia - Factores de influencia. E;;léilo de aé)liczfcién
de las ventas para la empresa y la Ventas: Trab ; '
sociedad. - Concepto. rabajo en eInt i6 I
" Importancia equipo. nteraccion en e
- Estrategias ae Ventas Explicacion aula virtual
' del docente.

El arte de vender.

Organizaciones.

*Exposiciones
modalidad video.

Concepto.

Evaluacién de *Materiales
imagenes. didacticos
Marca de imagenes. multimedia

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

MODALIDAD

PRESENCIAL

MODALIDAD SEMIPRESENCIAL

Estrategia cognoscitiva escrita.
Estrategia cognoscitiva oral.
Taller-exposicion.

Técnica de prueba.

Cuestionario en linea

Foros de discusion en linea.

Subida de archivos en el aula virtual
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