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PROGRAMA DE UNIDAD CURRICULAR

I.-DATOS GENERALES

Nombre de la Unidad Curricular: | Direccion Estratégica de Marketing.
Cadigo de la Unidad Curricular: | ADCO - 00385 Categoria de la Unidad Curricular: Escuela/Programa
Unidad de Gestion Académica: Administracion y Contaduria Nivel: Pregrado
Tipo de Evaluacion: Continua con reparacion N° de Unidades de Crédito : 4
Régimen: S | N° Horas Semanales Trabajo 5
emesira Independiente (HTI) :

Taxonomia: TA1 Practicas | 1
Modalidad: P i N° Horas Semanales de

odalidad: resencia Acompafiamiento Docente Laboratorio| 0

(HAD) : .
Tedricas | 2
Instancia Aprobatoria : Facultad de Ciencias Fecha de Aprobacion : 23/07/2021
Econdmicas y Sociales

II.-RESUMEN

Esta materia utiliza herramientas de planeacion estratégica aplicadas al mercadeo, estableciendo lineamientos a mediano y
largo plazo en organizaciones y entendiendo su impacto en el entorno. El estudiante aplicara los aprendizajes derivados de las
catedras del area, analizando mercados, segmentacion, prondsticos, comunicaciones, beneficios, posicionamiento yen
general todo aspecto relacionado a la propuesta de valor desarrollada. Esta asignatura desarrolla la competencia general
“aprender a interactuar en un contexto global” ademas, permite lograr la competencia profesional “implementa estrategias
innovadoras de

marketing” desarrollando un plan de marketing con todos sus componentes.

l.-CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA AL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS

COMPETENCIAS GENERALES

APRENDER AINTERACTUAR EN EL CONTEXTO GLOBAL (CGENEO004):

Actua y se integra a los escenarios globales mediante el dominio de otros idiomas y de las tecnologias de la informacion
y comunicacion, esenciales para su interaccion en el escenario global.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Se desempeinia eficazmente en contextos internacionales. (CGENE004UO1):
Interactia exitosamente con personas de distintas culturas en escenarios académicos y sociales, en situaciones reales o
simuladas, bajo la modalidad presencial o virtual.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Describe la realidad internacional actual.

Participa en grupos multiculturales cooperativamente bajo la modalidad presencial o virtual.
Se integra a los distintos contextos internacionales.

Transfiere practicas culturales efectivas a otros contextos.

Valora la diversidad cultural en escenarios globales.
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COMPETENCIAS PROFESIONALES

IMPLEMENTA ESTRATEGIAS INNOVADORAS DE MARKETING (CPROF065):

Formula, ejecuta, controla y evalla planes de marketing a productos y senicios asi como a organizaciones que requieran
generar valor y fidelidad entre sus clientes y consumidores.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Articula los componentes de la mezcla de marketing (CPROF065U01):
Determina adecuadamente los componentes de la mezcla de marketing para un producto o servicio.

CRITERIOS DE DESEMPENO:
Determina las caracteristicas propias y diferenciadoras en productos y servicios.
Disefa politicas de precios para productos y servicios.

Escoge los canales de distribucion apropiados para un producto o servicio y gestiona las relaciones con los miembros del
canal.

Identifica el micro y macro entorno de la organizacion.
Plantea politicas de promociones para productos y servicios.
Reconoce el posicionamiento yla segmentacién de un producto o servicio.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Construye estrategias comunicacionales para negocios (CPROF065U02):
Optimiza la comunicaciéon de mensajes que construyan valor para la marca.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Construye mensajes comunicacionales que permitan lograr posicionamiento.

Construye propuestas de promocion.

Disefa las estrategias comunicacionales de la organizacion para lograr generacion de valor.

Estructura planes publicitarios.
UNIDAD DE COMPETENCIA:

Desarrolla propuestas innovadoras e investiga los mercados para recabar informacién relevante (CPROF065U03):
Realiza investigaciones de mercado que permitan recabar informacion para toma de decisiones relacionadas con bienes y
servicios o con la propia organizacion.

CRITERIOS DE DESEMPENO:

Desarrolla propuestas innovadoras para la satisfaccion de necesidades de los consumidores.
Determina herramientas apropiadas para realizar investigaciones cualitativas y cuantitativas.
Identifica y considera las caracteristicas del comportamiento del consumidor.

Obtiene informacion relevante para la fijacion de politicas de marketing.

UNIDAD DE COMPETENCIA:

Elabora, ejecuta y evalla planes de marketing (CPROF065U04):
Desarrolla, ejecuta y evalua planes integrales capaces de generar valor yfidelizar a clientes y consumidores.
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CRITERIOS DE DESEMPENO:

Analiza las variables de la mezcla de mercadeo y sugiere estrategias de comercializacion efectivas.
Desarrolla planes estratégicos que permitan captacion de valor vitalicio de sus clientes y consumidores.
Evalla estrategias comunicacionales que permitan fidelizacidn de clientes y consumidores.

Gestiona el posicionamiento de la organizacién y sus marcas.

IV.UNIDADES TEMATICAS

UNIDAD TEMATICAII
REVISANDO LAS BASES.

TEMA 1

ANALISIS DEL MERCADO GENERAL. ANALISIS DEL NEGOCIO EN PARTICULAR. DETERMINACION DE TOPICOS
RELACIONADOS A MERCADEO.

TEMA 2

LEVANTAMIENTO DE INFORMACION RELEVANTE CLASIFICANDO OPORTUNIDADES Y AMENAZAS PARA CONSTRUIR
UNA MATRIZ DOFA. DETERMINACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES RELACIONADAS AL MARKETING O QUE
IMPACTEN SOBRE EL. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS PROVENIENTES DEL ANALISIS DOFA.

TEMA3

REVISION DE MISION Y VISION ALINEADA A LOS OBJETIVOS DE MARKETING. CREACION DE CONCEPTO VINCULADO
AL TARGET.

UNIDAD TEMATICAII
EL PLAN DE MARKETING.

TEMA 1

ESTRATEGIA DE MARKETING IMPULSADA POR EL CLIENTE: CREACION DE VALOR PARA LOS CLIENTES META
PRODUCTOS, SERVICIOS Y MARCAS. CREACION DE VALOR PARAEL CLIENTE.

TEMA 2
DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS Y ESTRATEGIAS DEL CICLO DE VIDADE LOS PRODUCTOS.

TEMA3

COMPRENSION DE LA FIJACION DE PRECIOS Y OBTENCION DEL VALOR DEL CLIENTE. ESTRATEGIAS DE FIJACION
DE PRECIOS.

TEMA 4
CANALES DE MARKETING: TRANSFERENCIADE VALOR PARAEL CLIENTE. VENTAS AL MENUDEO Y AL MAYOREO.

TEMA5

ESTRATEGIA COMUNICACIONAL: PUBLICIDAD Y RELACIONES PUBLICAS. VENTAS PERSONALES, PROMOCION DE
VENTAS. MARKETING DIRECTO Y MARKETING ONLINE.

UNIDAD TEMATICA Il
GESTIONANDO EL PLAN DE MARKETING.
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TEMA 1

HERRAMIENTAS DE ANALISIS PARA LA DIRECCION ESTRATEGICA. ANALISIS DE LA MATRIZ BCG. VENTAJAS Y
DESVENTAJAS DE SU UTILIZACION. ANALISIS CUANTITATIVO DE LA MATRIZ BCG. DETERMINACION DE LA
PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO. ANALISIS EN FUNCION AL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO. MATRIZ DE
MC. KINSEY. SIMILITUDES Y DIFERENCIAS CON LAMATRIZ BCG.

TEMA 2

CREANDO VENTAJAS COMPETITIVAS EN LA ORGANIZACION. ESTABLECIMIENTO DE METRICAS DE MARKETING.
ANALISIS DE LAS PRINCIPALES METRICAS: COSTO DE ADQUISICION DEL CLIENTE, PORCENTAJE DE COSTO DE
MARKETING ADQUIRIENDO UN CLIENTE, RATIO DEL CICLO DE VIDA ENTRE EL COSTO DE ADQUISICION DEL
CLIENTE, TIEMPO DE RECUPERACION DE LA INVERSION, PORCENTAJE DE CLIENTES INFLUENCIADOS U
ORIGINADOS POR MARKETING. PRINCIPALES KPI UTILIZADOS EN ALGUNOS SECTORES.
TEMA 3
EVALUACION FINANCIERA PRODUCTO-CANAL-CLIENTECONSUMIDOR. DETERMINACION DE DRIVERS DE
ALINEACION DE INVERSION PUBLICITARIA.

UNIDAD TEMATICA IV

CONTROLES EN EL PLAN DE MARKETING.

TEMA 1
REVISIONES PERIODICAS DE LAS OPERACIONES. DETERMINACION DE MEDIDAS DE CONTROL. REVISIONES DE
NIVELES DE VENTA, POR PRODUCTO, POR ZONA, POR VENDEDOR, POR TERRITORIO, ETC.

TEMA 2
RENTABILIDAD DE LAS VENTAS POR PRODUCTO, POR ZONA, POR VENDEDOR, POR TERRITORIO, ETC.

TEMA 3
POSICIONAMIENTO EN CADAUNO DE LOS PRODUCTOS DEL PORTAFOLIO. ACTIVIDAD DE LOS VENDEDORES.

TEMA 4

RESULTADOS DE TODAS LAS CAMPANAS COMUNICACIONALES. DETERMINACION DE CORRELACION ENTRE
MAGNITUD DE INVERSION EN COMUNICACIONES VS. NIVELES DE VENTA EN UNIDADES. RATIOS DE VISITAS POR
PEDIDO. RATIOS DE INGRESOS POR PEDIDO. iINDICES DE DEVOLUCIONES Y RECHAZOS.

TEMA5

PENETRACION EN DIFERENTES ZONAS. ESTABLECIMIENTO DE CONTROLES RELACIONADOS A LA DINAMICA PROPIA
DEL NEGOCIO.

V.-ESTRATEGIAS DE ENSENANZAY APRENDIZAJE

Actividades del Docente:

Se recomienda promover en clases los procesos de analisis, conjeturas, comparaciones yargumentaciones a través del uso de
preguntas guias para el desarrollo de los diferentes contenidos, sustentado en lecturas propias del area de estudio. Aplicar
diferentes dindmicas de grupo como por ejemplo dinamicas ludicas y simulaciones. Se recomienda la utilizacién de Modelo de
Negocios de Canvas para generar un plan comercial con analisis de mercados.

Actividades del estudiante:

En todas las sesiones de clase el estudiante debera hacer lectura previa del material que va a ser desarrollado, a los fines de
facilitar su comprension a través del desarrollo de esquemas y resimenes entre otros recursos, ademas de participar en
trabajos en equipo, en la resolucion de problemas individual/grupal, en actividades individuales que desembocan en
consensos, debates yactividades de aprendizaje cooperativo (formenta de ideas/focus group).
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VI.-ESTRATEGIA DE EVALUACION

Se recomienda la aplicacion de dos examenes parciales acompafiados de controles de lectura ytalleres en clases. El producto
ideal que debe generar un alumno en este curso es un “plan de marketing” completo, por lo cual seria recomendable su
exigencia. Se incorporan foros, debates, informe de resultados de Analisis de caso, autoevaluacion y coevaluacién. El porcentaje
de cada actividad sera definido por la catedra y en su defecto por cada docente.

VII.-REFERENCIAS PRINCIPALES

Aaker, D.A. Management estratégico del mercado. s.e..

Lambin, J.J.. Marketing estratégico. s.e..
OShaughnessy, S. Marketing competitivo. s.e..
Pérez Carballada, César.. La esencia del marketing. s.e..

Santesmases, M. Marketing: conceptos y estrategias, 2.%ed..s.e..
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