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1. Datos generales

Materia: MARKETING Nivel: 2
Codigo: FAMO0O? Distribucién de horas.
Paralelo: F . .

Docencia | Practico Autdnomo: 96 |Total horas
Periodo : Marzo-2019 a Julio-2019
Profesor: ALVAREZ VALENCIA JUAN FRANCISCO ostemas | autonomo
Correo falvarezv@uazuay.edu.ec
electrénico: 64 0 0 96 160
Premrequisitos:
Ninguno

2. Descripcién y objetivos de la materia

Fundamentalmente se estudiard de forma macro los origenes del Marketing y su evolucion en los Ultimos aios, los beneficios de su utilizacién
en todo tipo de empresa y en cualquier realidad de mercado; para posteriormente analizar con detenimiento los principales elementos que
la conforman, interiorizando algunos conceptos mercadoldgicos claves en la gestiéon y que serdn empleados de forma habitual durante el
transcurrir de la carrera y de la vida profesional. En este contexto, y bajo los antecedentes expuestos se procederd a describir cada una de
las variables influyentes en la gestion de Marketing, bajo los pardmetros de creacién de valor para el cliente y por ende su satisfaccién a
fravés de una propuesta irrefutable que incluya una oferta adecuada tanto en producto, precio, plaza, promocion, y por supuesto en el
servicio, preparada a partir del correspondiente estudio considerando la realidad psicoldgica, socioldgica y econdmica del mercado en el
que opera la organizacion

Los resultados de aprendizaje de la asignatura, estdn orientados al uso de técnicas y herramientas que permitan entender el comportamiento
del consumidor y su proceso de decisidn de compra el mismo que dinamiza la economia y los procesos productivos.

La presente asignatura pretende, como parte del proceso de formacién de un futuro profesional de la Facultad de Ciencias de la
Administracion, aportar con los fundamentos bdsicos de la gestion mercadoldgica que debe desarrollar una empresa, enfocdndose en los
lineamientos de satisfacer necesidades de forma rentable y sustentable en el tiempo.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4. Contenidos

1.01 Evolucién del Marketing

1.02 Conceptos y Herramientas de Marketing

1.03 Estudio del micro y macro entorno

2.01 Conceptos

2.02 Identificacién y seleccidon de mercados

2.03 Investigacion de mercados

3.01 La diversidad y disciplina del Comportamiento del Consumidor
3.02 El proceso de decision de compra

3.03 Necesidades y motivacion del consumidor
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4.01 Segmentacion

4.02 Target

4.03 Posicionamiento

5.01 El producto (desarrollo de productos)
5.02 El servicio

5.03 El punto de venta

5.04 La Publicidad y la promocién (CIM) (Estrategias ATL, BTL, OTL)
5.05 El precio (Politica de fijacién de precios)
6.01 Las 4 F's del Marketing Digital

6.02 Tiendas Virtuales

6.03 Estrategias de Comercio Electronico
6.04 Servicios y Catdlogos Virtuales

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
ac. Diseiar modelos organizacionales

-Identificar los principales factores criticos de los diferentes sectores industriales, -Evaluacion escrita
para alinear el STP y marketing operativo. -Resolucién de ejercicios,

Casos y ofros
MKT. Desarrolla a profundidad los fundamentos conceptuales del marketing.

-Identidicar los principales factores criticos de los diferentes sectores industriales -Evaluacion escrita
para alinear el STP y marketing operativo. « Conoce las principales -Resolucién de ejercicios,
caracteristicas de los clientes, hdbitos de consumo, proceso de compra, Ccasos y ofros
recompra, iracionalidad. ¢ Conoce la cadena de calor del marketing y su
aplicabilidad. « Conoce Herramientas digitales para el desarrollo del
marketing. ¢« Conoce el proceso de creacién de marca y su comercializacion.
s. Aplica los conceptos y heramientas de gestidon contable, financiera y legal.

-Identificar los principales factores criticos de los diferentes sectores industriales, -Evaluacion escrita

para alinear el STP y marketing operativo. « Conocer las principales -Resolucién de ejercicios,
caracteristicas de los clientes, hdbitos de consumo, proceso de compra, re Ccasos y ofros

compra, irracionalidad. « Conocer la cadena de valor del marketing y su

aplicabilidad ¢« Conocer Herramientas digitales para el desarrollo del

marketing. « Conocer el proceso de creacién de marca y su comercializacion.

Pdgina 2 de 4



Desglose de evaluacién

Evidencia

Descripcién

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdlificaciéon

Semana

Evaluacién
escrita

Apl

ESTUDIO DEL MERCADO EN
BASE DE LA GESTION DE
MARKETING, FUNDAMENTOS DH
LA GESTION DE MARKETING EN
LA EMPRESA

APORTE 1

Semana: 5 (08-ABR-
19 al 13-ABR-19)

Evaluacion
escrita

Ap2

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR , MARKETING
ESTRATEGICO

APORTE 2

Semana: 10 (13-MAY-
19 al 18-MAY-19)

Resoluciéon de
ejercicios, casos
y otros

AP3

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR , ESTUDIO DEL
MERCADO EN BASE DE LA
GESTION DE MARKETING,
FUNDAMENTOS DE LA GESTION
DE MARKETING EN LA
EMPRESA, MARKETING DIGITAL,
MARKETING ESTRATEGICO ,
MARKETING OPERATIVO DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS

APORTE 3

Semana: 15 (17-JUN-
19 al 22-JUN-19)

Evaluacion
escrita

ap3

MARKETING DIGITAL,
MARKETING OPERATIVO DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS

APORTE 3

Semana: 16 (24-JUN-
19 al 28-JUN-19)

Evaluacién
escrita

Ex 20

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR , ESTUDIO DEL
MERCADO EN BASE DE LA
GESTION DE MARKETING,
FUNDAMENTOS DE LA GESTION
DE MARKETING EN LA
EMPRESA, MARKETING DIGITAL,
MARKETING ESTRATEGICO ,
MARKETING OPERATIVO DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS

EXAMEN

20

Semana: 17-18 (30-
06-2019 al 13-07-
2019)

Evaluacién
escrita

Sup

COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR , ESTUDIO DEL
MERCADO EN BASE DE LA
GESTION DE MARKETING,
FUNDAMENTOS DE LA GESTION
DE MARKETING EN LA
EMPRESA, MARKETING DIGITAL,
MARKETING ESTRATEGICO ,
MARKETING OPERATIVO DE

PRODUCTOS Y SERVICIOS

SUPLETORIO

20

Semana: 20 (al)

Metodologia

Descripcion

Tipo horas

En las sesiones de aprendizaje se considera la participacion activa de los estudiantes
para desarrollar los contenidos y actividades educativas previstas, dentro y fuera del
aula, contando con la direccién estratégica del docente. El profesor se constituye en un
auténtico mediador entfre la cultura, la ciencia, los saberes académicos y las
expectativas de aprendizaje de los alumnos; por ello organiza, orienta y facilita, con
iniciativa y creatividad, el proceso de construccién de conocimientos de sus alumnos.
Proporciona informacién actualizada y resuelve dudas de los estudiantes incentivando
su participacion activa. El estudiante asume responsabilidad de participacién activa en
la construccion de sus conocimientos durante las sesiones, en los trabajos por encargo
asignados y en la exigencia del cumplimiento del silabo

Total docencia
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Criterios de evaluacion

Descripcién

Tipo horas

En fodos los trabajos escritos (ensayos, avances de proyectos, el proyecto definitivo y las
presentaciones en Power Point) se evaluard la ortografia, la redaccién, la coherencia en
la presentacion de las ideas y la ausencia de copia textual. Los ensayos consistirdn de
una introduccién en donde se describa la problemdtica objeto de estudio, el desarrollo
y discusion del tema, y una conclusién que dé cuenta de las reflexiones alcanzadas por
el estudiante. Debe existir una revision bibliogrdfica que muestre la actualidad y
pertinencia de lo tratado. Los ensayos serdn individuales. Tanto en el proyecto que se
realizard como en la exposicion oral, se evaluard la secuencia légica de las secciones
requeridas, la pertinencia del contenido y la construccion adecuada de la informacién
por seccién, el buen uso de las normas de redaccion cientifica y de los requerimientos
de publicacién. En la exposicidn oral se evaluard el cumplimiento de las normas de un
buen expositor, la fluidez en la exposicion y el manejo adecuado de la audiencia. En la
presentacion en Power Point se evaluard el buen uso de las normas de preparacion de
las diapositivas. Tanto en las pruebas como en el examen final se evaluard el
conocimiento tedrico del estudiante segun la adecuada argumentacién a preguntas

de razonamiento.
6. Referencias
Bibliografia base

Total docencia

Libros
Autor Editorial Titulo AfRo ISBN
Kotler, P. y Armstrong, G.. México: Pearson Marketing 2012
Arellano, R. Pearson, Marketing: Enfoque América Latina /
Marketing cientifico aplicado a
Latinoamérica (1° ed.)
Web
Software
Revista

Bibliografia de apoyo
Libros

Web

Autor Titulo

Url

Centro Estudios Financieros marketing-xxi

https://www.marketing-xxi.com/

Software

Revista

Docente
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