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SUMILLA

La asignatura es de naturaleza tedrico-practica. Pertenece al Area de Marketing,
vinculandose a la carrera de Administracion y Gerencia cuyo fin es la formacion de
emprendedores con ética y responsabilidad social.

El Marketing es la actividad empresarial e institucional que produce ingresos para el
desarrollo sostenible de las organizaciones, utiliza las herramientas estratégicas de la
disciplina, para tomar decisiones simuladas de comprension y conquista de los
mercados. Al final el alumno presenta un Plan Estratégico y un Plan de Marketing de un
emprendimiento empresarial innovador.

ASPECTOS DEL PERFIL PROFESIONAL QUE APOYA LA ASIGNATURA

3.1.

3.2.

3.3

3.4

3.5

3.6

Asumir una actitud de liderazgo en el ambito de la organizacion que promueva la
identidad organizacional y la participacién de sus miembros en equipos de trabajo
para la consecucion de los objetivos comerciales.

Investigar cientificamente la estructura y funcionamiento del mercado para
organizar una éptima base de datos que nos permita determinar la demanda total,
el mercado potencial, la edad promedio de la industria para tomar decisiones de
marketing estratégico y operacional.

Tener una actitud innovadora para crear estrategias y tacticas que faciliten el
descubrimiento de oportunidades en un contexto de globalizacion y apertura de
mercados.

Evaluar y analizar los problemas mercadol6gicos que se suscitan por la aparicién
de nuevas necesidades del mercado, los cambios tecnolégicos incesantes y la
capacidad de negociacion de los agentes en el mercado contemporaneo.
Realizar investigaciones de campo sobre los distintos problemas mercadoldgicos
en un contexto de economia emergente que caracteriza a nuestro pais planteando
soluciones a corto, mediano y largo plazo.

Saber tomar decisiones oportunas para asegurar la continuidad y desarrollo de las
organizaciones.

COMPETENCIAS

4.1 Analisis Critico

Investiga, explora, y sistematiza los factores que impulsan los cambios en el
mercado, por oposicion a comprensiones diferentes a la suya.



4.2 Planificacion
Establece métodos que le permiten aprovechar las oportunidades del mercado a
través de la elaboracion de planes estratégicos y programas competitivos

4.3 Comunicacion
Empatia, persuasion y proactividad para optimizar las relaciones interpersonales
en las organizaciones.

4.4 Liderazgo
Utiliza la proactividad, ejemplifica y motiva a sus colaboradores para la obtencion
de logros organizacionales.

PROGRAMACION DE LOS CONTENIDOS Y ACTIVIDADES

UNIDAD I: MARKETING ESTRATEGICO Y MARKETING OPERACIONAL

Logro: Identificar la funcién de Marketing, diferenciando su dimensién operacional y
estratégica .Estimular la creatividad en el aula para darle un nombre o marca a los
equipos de trabajo, que representan cada emprendimiento. Los equipos crearan sus
logotipos e isotipos representativos y exploraran el giro de negocios de sus
emprendimientos

NUumero de horas: 8 horas

Semanas: 1y 2

Contenidos Actividades

eNueva vision del Marketing e TRABAJO: Composicion de los
contemporaneo en términos de equipos de emprendimientos
proactividad, y de escenarios empresariales y sus
estratégicos. denominaciones.

e Marketing  operacional de ¢ TRABAJO: Entrega del informe
nuevo tipo y  marketing grupal del | Video Férum
estratégico para las nuevas

condiciones del mercado

peruano

Lecturas selectas: Kotler, Philip. Direccibn de Mercadotecnia. 1° y 2° cap. Ed.
Pearson, 2005.

Técnicas didacticas a emplear: Organizacion de los equipos y aplicacion del
branding. Seleccion de lecturas especializadas y dirigidas. Control de entrada.

Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra y plumon.
Bibliografia: Kotler, Philip. Direccién de Mercadotecnia. 1°y 2° cap. Ed. Pearson 2008
UNIDAD II: EL MARKETING EN LAS ACTUALES CIRCUNSTANCIAS

Logro: Conocer la composicion de marketing moderno y su implantacion en el
mercado. Presentar las bases para los trabajos de lectura y andlisis bibliogréafico
orientado a la resolucibn de casos. Iniciar nuestra hemeroteca virtual con la
programacion de lecturas de papers clave de revistas nacionales e internacionales.
NUumero de horas: 8 horas

Semanas: 3y 4



Contenidos Actividades

¢ Los determinantes de la orientacion al TRABAJO: Resolucion grupal
mercado. La ventaja competitiva del Caso Tematico.
defendible. La cadena de valor del TALLER: Blasqueda de
Marketing. lecturas clave sobre cadena
e Utilidad de Lugar, Utilidad de Tiempo, de valor del Marketing en
utilidad de Posesion y Utilidad de direcciones electronicas y en
Imagen. Los costos estratégicos. la hemeroteca virtual.

Lecturas selectas:
e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. 1°y 2° cap. Ed. Thomson, afio 2006.
e Kotler, Philip. Direccion de Mercadotecnia. 3° cap. Ed. Pearson, 2005.

Técnicas didacticas a emplear: Resolucion de casos, participaciones demandadas
sobre lecturas y video forum.

Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra y plumén

Bibliografia:
¢ Kotler, Philip. Direccion de Mercadotecnia. 1°y 2° cap. Ed. Pearson, 2005.
e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.

UNIDAD IlI: PLANIFICACION ESTRATEGICA ORIENTADA AL MERCADO

Logro: Conocer el enfoque estratégico de la planificacion del Marketing aplicado a la
empresa y el mercado en el Pert en el contexto de la globalizacion y realizar la
presentacion del expositor invitado.

Numero de horas: 12 horas

Semanas:5,6y7

Contenidos Actividades
Importancia del Plan Estratégico. TALLER: Asignacion de proyectos
Beneficios del Plan. Fases vy de emprendimientos
estructura del Plan. Matrices empresariales innovadores. Video
estratégicas. férum 1l
Planificacién de la urgencia y de lo TALLER: Aprobacion o]
imprevisto modificacion de los proyectos
El gap estratégico y la vinculacion empresariales innovadores.
con el marketing plan. Estrategias Discusion.
genéricas 0 estrategias tipo: TALLER: la organizacion de la
Desarrollo, crecimiento, informacién por los equipos de
integracion, competitivas y de trabajo. Exposicion del
consolidacién especialista invitado. Entrega del
informe grupal video férum I

Lecturas selectas:
¢ Jean Jacques Lambin, Marketing Estrat. Ed. Thomson, afio 2006.

Técnicas didacticas a emplear: Resolucion de casos, participaciones demandadas
sobre lecturas y video forum.

Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra y plumon



Bibliografia:

e O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica de Marketing, afio 2003

e Kotler, Philip. Direccion de Mercadotecnia. Ed. Pearson, 2005.

e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.

UNIDAD IV:  ANALISIS DEL ATRACTIVO DEL MERCADO DE REFERENCIA

Logro: Presentar el andlisis del modelo del Plan Estratégico del emprendimiento
preparado por el equipo ganador del premio CICE-FACEE y guiado por el profesor.
Iniciar la elaboracion del Plan por lo equipos.

Namero de horas: 8 horas

Semanas: 8,9y 10

Contenidos Actividades

Que es Mercado de referencia. Macro y Evaluacion Escrita Parcial.
Micro segmentacién. Conjoint analisys. TRABAJO: Resolucion
Nocion producto- mercado. Busqueda Grupal del Caso Il

de oportunidades de crecimiento. TRABAJO: Avances del Plan
Modelos de ciclo de vida. Etapas del estrategico

ciclo de vida de Ilos productos.

Estrategias de Marketing. El SIM.

Lecturas selectas:
e Carlos Cavani Grau y Pedro Barrientos Felipa, Marketing en organizaciones de
servicios de la salud, Edicion URP, afio 2005

Técnicas didacticas a emplear: Resolucién de casos, participaciones demandadas
sobre lecturas y video forum.

Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra y plumoén
O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica De Marketing, afio 2003

Bibliografia:

¢ O.C. Ferrel, Planificacién Estratégica de Marketing, afio 2003

¢ Kaotler, Philip. Direccion de Mercadotecnia. Ed. Pearson, 2005.

e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.
[ ]

Carlos Cavani Grau y Pedro Barrientos Felipa, Marketing en organizaciones de
servicios de la salud, Edicion URP, afio 2005

UNIDAD V: ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA

Logro: Describir los pasos metodoldgicos del proceso del plan Estratégico y del Plan
de Marketing. Enfatizar los aspectos imprevistos frente a las estrategias competitivas
y sus aplicaciones.

Numero de horas: 12 horas

Semanas: 11, 12y 13

Contenidos Actividades

Nocién de la ventaja competitiva. TALLER :Video forum llI

Ventaja  competitiva  externa. TRABAJO: Avances del Plan
Ventaja competitiva interna estratégico.

Factores de rivalidad amplificada. TALLER: Lectura dirigida acerca
Estrategias de posicionamiento. de la atractivitas en el mercado
Los indicadores de eficiencia




VI.

Lecturas selectas:
e O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica De Marketing, afio 2003
e Técnicas didacticas a emplear: Laboratorio para la Simulaciéon del markestrated.

Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra 'y plumén

Bibliografia:

e O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica de Marketing, afio 2003

e Kotler, Philip. Direccion de Mercadotecnia. Ed. Pearson, 2005.

e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.

e Carlos Cavani Grau y Pedro Barrientos Felipa, Marketing en organizaciones de
servicios de la salud, Edicibn URP, afio 2005

UNIDAD VI. DECISIONES ESTRATEGICAS DEL MARKETING MIX

Logro: Exhibicion y discusion de piezas y campafas publicitarias nacionales y
globales. Describir los pasos metodolégicos del proceso del plan de campafa.
Enfatizar los aspectos de la estrategia de medios y sus aplicaciones.

Namero de horas: 8 horas
Semanas: 14, 15Y 16

Contenidos

Actividades

Decisiones estratégicas de
producto, de precio, de canales de
distribucién y de promocién
Festivales y Premios
internacionales de Marketing

TALLER: Exposiciones de los
Planes culminados por los equipos
de trabajo. Resolucién del 3° caso.
TALLER: Visita guiada a empresa
lider y elaboracion del informe final

Lecturas selectas:
e Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.

Técnicas didacticas a emplear: Laboratorio para la Simulacion del markestrated.
Equipos y materiales: Aula virtual, pizarra 'y plumon

Bibliografia:

¢ O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica De Marketing, afio 2003

¢ Kaotler, Philip. Direccién de Mercadotecnia. Ed. Pearson, 2005.

¢ Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico. Ed. Thomson, afio 2006.

e Carlos Cavani Grau y Pedro Barrientos Felipa, Marketing en organizaciones de
servicios de la salud, Edicion URP, afio 2005

TECNICAS DIDACTICAS

Tareas fundamentales para el desarrollo del Curso:

- Método de Casos: - Analisis, y sistematizacion de la
. hacionales e internacionales - informacion:
. biblioteca, hemeroteca virtual

- Conferencias Especializadas:
. Expositores magistrales

- Talleres Aplicativos

. eleccibn de emprendimientos y
visita empresarial
- Investigacion (IN Campus Virtual):| - Investigacion (Taller aplicativo:

. (Cuantitativa y cualitativa) . secundaria y primaria (Cualitativa)




VILI.

VIII.

EQUIPOS Y MATERIALES

e Pizarra, Multimedia, plumones.
EVALUACION

El sistema es de caracter formal. La nota final se obtiene en base al promedio de siete
practicas —eliminandose una por el sistema- mas la nota del examen parcial y la nota
del examen final entre tres.

1) promedio de los trabajos grupales e individuales;(7 practicas entre 6)

2) Examen parcial

3) Examen final:

La nota final se obtendra de la sumatoria de practicas, trabajos, intervenciones, etc.
Entre el namero de ellas, con opcién a eliminar una. En este caso, el nimero de notas
no debe ser menor de cuatro (04).

La formula sera:

Nota final =(( PRA 1+ PRA 2+ PRA 3+ PRA4+PRA5+PRAG)/6+PAR1+FIN1)/3

Tienen derecho al examen sustitutorio los alumnos que han obtenido el promedio final
la nota (07) o mas. Esta nota reemplazara a la mas baja de los examenes.

Los alumnos que hubieran acumulado treinta por ciento (30%) o mas de inasistencia,
estan impedidos de ser evaluados.

BIBLIOGRAFIA' Y WEBGRAFIA

Philip Kotler, Direccién de mercadotecnia, Edicién. Pearson 2005

Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico, aflo 2006

O.C. Ferrel, Planificacion Estratégica De Marketing, afio 2003

Charles Lamb, Joseph Hair y Carl McDaniel, Marketing, afio1998

Carlos Cavani Grau y Pedro Barrientos Felipa, Marketing en organizaciones de
servicios de la salud, Edicion URP, afo 2005

Web:

Latin Spots, You Tube,
Revistas BUSSINES, NEWS WEEK, CARETAS, ANDA / APAP
Periddicos ElI Comercio, Gestion, suplementos Dia 1,

Surco, Marzo del 2017



