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Il. JUSTIFICACION:

La unidad curricular evidencia los fundamentos ideoldgicos de la administracidn de
marketing como sistema de pensamiento y de accion; proporcionando un marco de reflexién y un
conjunto de métodos de andlisis que permiten aplicarla en cualquier tipo de organizacion y para
cualquier tipo de mercado. Esta unidad ayudara a los estudiantes a comprender el comportamiento
del mercado y la necesidad de las organizaciones de adaptar sus modos de produccién a los
requerimientos cambiante del ambientey a los procesos de adaptacion por parte de la organizacién.
Ill. REQUERIMIENTOS:

Los alumnos cursantes de la unidad curricular marketing basico, tienen como prerrequisito haber
cursado la unidad curricular Espiritu emprendedor.

IV. COMPETENCIAS:

GENERICAS DE LA UNIVERSIDAD DE LOS ANDES:
Emprendimiento, innovacion y creatividad: Genera propuestas originales y novedosas para
responder a las necesidades del entorno, mediante el disefio de estrategias de marketing basadas
en las ventajas competitivas de la organizacién, competencia fundamental para el éxito de un
Licenciado en Administracion.

ESPECIFICAS PROGRAMA ACADEMICO:

Emprendimiento y marketing. Analiza los fundamentos basicos del marketing y su mezcla como
medio para realizar la investigacién de mercado que orienta la toma de decisiones estratégicas de
las organizaciones en un ambiente competitivo.
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-Comprende los fundamentos bdsicos del marketing la informacién del mercado como base para
segmentar y posicionar la oferta en el mercado.

-Identifica las principales tendencias en el ambiente de negocios para construir estrategias que le
permitan posicionar la oferta de la empresa en el mercado.

-Conoce los enfoques del marketing estratégico como base para la toma de decisiones que ajuste

estratégicamente a la organizacién.

VI. CONTENIDOS:

UNIDAD I: Fundamentos del marketing.

COMPETENCIA ESPECIFICA DE LA UNIDAD: Describir el marketing como sistema de
pensamiento, fundamentado en los conceptos que sirven de punto de partida para la definicién

Conceptual (conocer)

Procedimental (saber hacer)

Actitudinal (ser)

- Marketing como sistema de
pensamiento y como sistema
de accién
- Tareas del marketing.

- Funciéon del marketing en la
economia

- Evolucién del concepto de
Marketing.

- Diferencia entre el marketing
estratégico y el marketing
operacional
-Identifica la tarea
marketing y del administrador
en funcién del estado de Ia
demanda.

- Grafica la funcién
marketing en la economia

-Reflexiona sobre
marketing como filosofia de
gestion.
-Valora la informacién del
mercado como base para el
disefio de estrategias

-Valora la importancia del
marketing y su aplicacion en

cualquier sistema econdmico.

- Interpreta la evolucion del

concepto de
marketing y
reconoce la importancia de
este para el éxito de una
organizacion en cualquier tipo

de sistema econdmico.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

TECNICAS: Investigacion documental y por internet, sesiones de discusién, mapa conceptual, interpretar
peliculas y videos.

ACTIVIDADES: - Seleccionar lecturas de textos y documentos web. Investigar en documentos web y
videos. Discusion de lecturas. Casos practicos.

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrénicos, Pizarrdn, libros de texto,
internet, casos practicos, lecturas.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de evaluacion Ponderacion No de
Evaluativa semana
Lectura de textos, Evaluacién Heteroevaluacion y
Lectura documentos escrita Coevaluacion. 10% 3
Web Mapa
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Mapa Mental conceptual
Casos practicos. Discusion
Casos practicos.

UNIDAD II: Planeacién en mercadotecnia

COMPETENCIA ESPECIFICA DE LA UNIDAD: Conoce los diferentes tipos de planeacién que se
utilizan en mercadotecnia, para analizar el ambiente que favorezca negocios con rentabilidad
econdmica y valor social.

Conceptual (conocer) Procedimental (hacer) Actitudinal (ser)
-Etapas y herramientas del - Define misién y audita la - Asume una actitud critica y
proceso de consistencia de un proyecto de reflexiva sobre la importancia
estratégico mision de definir claramente
(Marketing - Identifica proyecto de mision
corporativo) Estratégicas de negocio

- Evalia la cartera de negocios - Demuestra capacidad para
-Etapas y herramientas del de una corporacion tolerar las opiniones distintas
proceso de - Disefia estrategias sobre un mismo
estratégico de puedan reducir la brecha de gerencial
(marketing estratégico planeacidn
negocios) - Audita el - Valora la importancia de la
ambiente
negocios informacion ambiental en la
- Identifica toma de decisiones.
ambiente
negocios favorables

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.
TECNICAS: Investigacion documental y por internet, sesiones de discusién, resolucién de casos en grupo.

ACTIVIDADES: - Realizar esquema de los procesos vistos, a partir de las lecturas de textos e internet.
Realiza mapa mental. Realiza actividades de discusidén de caso practico

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrénicos, Pizarrén, libros de texto,
internet, casos practicos.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de evaluacién Ponderacion No de
Evaluativa semana
Presenta Mapa Mental Heteroevaluacion
de Investigacion Presenta Coevaluacion. 10% 5
Elabora Resultados
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mental

Desarrolla
practico.
Prueba escrita.

caso practico
Prueba escrita
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UNIDAD Ill: Mercado meta

COMPETENCIA ESPECIFICA DE LA UNIDAD: Analiza las posibles formas de segmentar el mercado

como fundamento estratégico para seleccionar el mercado meta.

Conceptual (conocer)

Procedimental (hacer)

Actitudinal (ser)

-Concepto de mercado.

-Procedimiento
segmentar el mercado.

- Medicién del mercado

- Estrategia de seleccién del

mercado meta

- Interpreta el concepto de
mercado desde el puntode

vista del marketing.
- Segmenta el

aplicando un procedimiento

sistematico

- Evalia los

métodos de
medicién

mercado.

- Selecciona estrategias de
seleccion de mercado meta,
sobre la base de
caracteristicas del mercado y de
la organizacion

- Asume una actitud criticay

reflexiva el
concepto
mercado.

- Demuestra capacidad para
tolerar todas las opiniones y

sugiere con fundamentos

tedricos la aplicacion de los

procedimientos estudiados.

-Se responsabiliza y colabora

con las tareas asignadas

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

TECNICAS: Investigacién documental y por internet, sesiones de discusion, resolucién de casos en grupo.
ACTIVIDADES: - Realizar sintesis, a partir de las lecturas de textos e internet. Realiza Mapa Mental. Realiza

actividades de discusion.

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrdnicos, Pizarrén, libros de texto,
internet, casos practicos, lecturas, software de segmentacién ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de evaluacion Ponderacion Nro de
Evaluativa semana
Presenta sintesis Sintesis

de Investigacién Presenta Heteroevaluacion y 20 7

y Lecturas mental Coevaluacién.

Elabora

mental Presenta

Desarrolla resultados del caso

practico practico

Prueba escrita Hoja de evaluacion
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UNIDAD IV: Comportamiento del consumidor

COMPETENCIA ESPECIFICA: Analiza los fundamentos tedricos sobre el cual se fundamenta el
modelo de comportamiento del consumidor en el mercado de consumo y del consumidor

industrial, para la comparacidon conceptual entre la aplicacién del marketing de consumo vy

marketing industrial.

Conceptual (conocer)

Procedimental (hacer)

Actitudinal (ser)

- Modelo del comportamiento

Define consumidor
y

- Asume una actitud criticay

del consumidor basado en la
teoria estimulo — respuesta

- Caracteristicas
consumidor final

- Proceso de
compra

consumidor final

- Modelo del

comportamiento del

consumidor industrial.

- Caracteristicas

consumidor industrial

- Proceso de compra

industrial

- Diferencias entre

marketing de consumo vy el

marketing industrial

relaciona las etapas del modelo
de comportamiento

- Crea el perfil del
consumidor, basado en
caracteristicas geograficas,
personales, sociales,
culturales, sociales

- Identifica las etapas del
proceso de compra del
consumidor final

- Define consumidor
industrial y relaciona de forma
sistémica las etapas del proceso
de compra industrial

- Caracteriza la

consumidor industrial.
- Realiza comparaciones
entre el marketing de consumo

y el marketing industrial.

reflexiva sobre el

estudiado.

- Demuestra capacidad para

analizar los
proceso

compras del consumidor final

-Se responsabiliza y colabora
con las tareas asignadas
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ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

TECNICAS: Investigacién documental y por internet, sesiones de discusion, resolucién de casos en grupo.
ACTIVIDADES: - Realiza sintesis, a partir de las lecturas de textos e internet.

-Realiza actividades de discusién. Elabora caso practico

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrénicos, Pizarrén, libros de texto,
internet, casos practicos, lecturas

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de evaluacion Ponderacion No de semana
Evaluativa
Presenta sintesis de Sintesis
Investigacion
Lecturas Presenta Heteroevaluacion y 20% 10
mental Coevaluacion
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Elabora Presentar
mental resultados del caso
practico
Realiza
practico.

UNIDAD V: Andlisis de la competencia

COMPETENCIA ESPECIFICA: Analiza los aspectos de la competencia para disefiar
competitivo y establecer la posicion competitiva de la empresa.

el perfil

Conceptual (conocer) Procedimental (hacer) Actitudinal (ser)

- Interpreta los - Asume una actitud criticay

- Distintos enfoques para definir reflexiva sobre los postulados

enfoques

definir competencia
- Métodos de andlisis dela
competencia

Sistema de inteligencia

competitiva.

- Estrategias competitivas

competencia
- Analiza la competencia.
- Disefia un sistema

inteligencia competitivo.

- Formula
competitivas.

estudiados.

- Demuestra capacidad para
tolerar todas las opiniones y

sugiere con

tedricos la aplicacién delas

teorias.

-Se responsabiliza y colabora

con las tareas asignadas

fundamentos

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.

TECNICAS: Investigacion documental y por internet, sesiones de discusién, resolucién de casos en grupo.
ACTIVIDADES: - Realizar sintesis de los postulados tedricos, a partir de las lecturas de textos e internet.

Realizar cuadros comparativos. -Realiza actividades de discusion.

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrénicos, Pizarrén, libros de texto,
internet, casos practicos, lecturas, videos.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de Ponderacion No de
Evaluativa evaluacion semana
Presenta Sintesis 1
sintesis
Investigaciony Presenta
Elabora mapa mental | mental Heteroevalu 20%
Realiza caso practico | Presenta o}
resultados Coevaluacid
caso practico.

UNIDAD VI: posicionamiento de la oferta en el mercado




& &) UNIVERSIDAD
=29 DE LOS ANDES m

Dpto. Ciencias Economicas,

/' NUCLED "RAFAEL RANGEL" Administrativas y Contables
I

COMPETENCIA ESPECIFICA: Desarrolla estrategias de diferenciacidn para posicionar la oferta
en el mercado.
Conceptual (conocer) Procedimental (hacer) Actitudinal (ser)
- Selecciona la - Proactiva: asume el
- Herramientas de adecuada para diferenciarla de su conducta de modo activo
diferenciacidn oferta en el mercado
- Estrategias de - Toma la iniciativa en el
posicionamiento - Disefia estrategias desarrollo de ideas creativas.
posicionamiento en
mercado. - Se responsabiliza y colabora
con las tareas asignadas.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS.
TECNICAS: Investigacién documental y por internet, sesiones de discusidn, resolucién de casos en grupo.

ACTIVIDADES: Realizar sintesis de los postulados tedricos, a partir de las lecturas de textos e internet.
Realizar cuadros comparativos. Realiza actividades de discusion.

RECURSOS DIDACTICOS: Computador, Video Bean, Medios electrénicos, Pizarrén, libros de texto,
internet, casos practicos, lecturas, videos.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION:

Actividad Instrumento Tipo de evaluacion Ponderacion No de semana
Evaluativa
Prueba Escrita Prueba Escrita
Elabora Presenta Heteroevaluacid 20% 16
mental mental Coevaluacion.
Realiza Presentacién
practico en caso practico
grupo
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