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1. Datos generales

Materia: MARKETING ESTRATEGICO Nivel: 7
Codigo: FADOO47 Distribucién de horas.
Paralelo: A s i
Docencia | Practico Autdnomo: 0 |Total horas
Periodo : Marzo-2020 a Agosto-2020
Profesor: ORTEGA VASQUEZ XAVIER ESTEBAN dgiiﬁgf;s Auténomo
Correo xortega@uazuay.edu.ec
electrénico: 4 4
Premrequisitos:

Codigo: FAD0040 Materia: INVESTIGACION DE MERCADOS

2. Descripcion y objetivos de la materia

Que el futuro profesional en el campo de la Administracién de Empresas se constituya en un auténtico profesional con competencias y
destrezas que le permitan en su vida profesional ser competitivo y lo que es mds desarrollar y poner en prdctica sus conocimientos técnico 3
cientificos y de praxis y de esta manera ser diferente y superior en su entorno profesional.

Se analizard detenidamente el entorno del Marketing Estratégico, formulacién y aplicacién de las estrategias de Marketing, a través de
verdaderos programas o planes de accién de Marketing que conduzcan a alcanzar en forma eficiente y oportuna los objetivos planteados
en las unidades productivas y lo que es mds les permitan satisfacer plenamente las necesidades, exigencias y deseos de los consumidores,
razén de ser del Marketing Estratégico; a su vez, se complementard con el andlisis del Marketing Electréonico e Internacional.

El Marketing (Mercadotecnia) estratégico hoy en dia constituye una de las herramientas mds valiosas para alcanzar el existo en la gestién
empresarial, toda vez que en un mundo moderno como el que vivimos los mercados van siendo mds y mds competitivos; de ahi, que es
imprescindible la aplicacién y préctica de estrategias mercadolégicas que permitan a las empresas contar con una ventaja competitiva
frente a su competencia en los mercados.

El Marketing Estratégico hoy en dia constituye una de las herramientas mds valiosas para alcanzar el existo en la gestion empresarial, toda vez
que en un mundo moderno como el que vivimos los mercados van siendo mds y mds competitivos; de ahi, que es imprescindible la
aplicacion y prdctica de estrategias mercadoldgicas que permitan a las empresas contar con una ventaja competitiva frente a su
competencia en los mercados; por lo que sin lugar a dudas esta materia contribuye en un altisimo porcentaje en la formacion profesional del
futuro Ingeniero Comercial.

El Marketing Estratégico estd vinculado con ofras dreas de la malla curricular, como son: Administracién de Empresas, Estadistica,
Microeconomia, Macroeconomia, Administracién de Personal, Fundamentos de Marketing, Investigacion de Mercados, Administracién de la
Produccién, Administracién Financiera, Investigacion Operativa, Elaboracién y Administracion de Proyectos, entfre las mds importantes.

El Marketing Estratégico estd vinculado estrechamente con otras dreas de la malla curricular, como son: Administracién de Empresas,
Estadistica, Microeconomia, Macroeconomia, Gestién del talento humano, Fundamentos de Marketing, Investigacion de Mercados,
Administracién de la Produccién, Administracién Financiera, Investigaciéon Operativa, Elaboracion y Administracion de Proyectos, entre las
mds importantes.

3. Objetivos de Desarrollo Sostenible

4. Contenidos

0.1.1.1 Crecimiento
0.1.1.2 Globalizacion
0.1.1.3 Rentabilidad
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0.1.1.4 Competitividad

0.1.2 Preguntas claves para generar eficiencia en el Marketing Mix.
0.1.3 Decisiones Estratégicas del Marketing

0.1.4.1 Posicionamiento

0.1.4.2 Diferenciacion

0.1.5.1 Participacion de Mercado

0.1.5.2 Incrementos de las Ventas

0.1.5.3 Rentabilidad

0.1.5.4 Crecimiento

0.1.5.5 Ventajas Competitivas

0.1.5.6 Posicionamiento

0.1.5.7 Imagen Corporatfiva.

0.1.5.8 Desarrollo de Marca

0.1.5.9 Desarrollo de Productos y Servicios

0.1.5.10 Creacién de Valor

0.1.5.11 Lealtad

0.1.5.12 Fidelizacion

0.2.1 Concepto de Producto y Servicio

0.2.2 Caracteristicas del Producto

0.2.3 Niveles de Producto

0.2.4 Ciclo de Vida de un Producto

0.2.5 Estrategias para ampliar el ciclo de vida del producto
0.2.6 Portafolio Optimo de Productos (Matriz BCG)
0.2.7 Diseno de Producto

0.2.8 Funciones

0.2.9 Desarrollo de un nuevo producto

0.2.10 Andilisis de Empaque

0.2.11 Andlisis de Envase

0.3.3 Estrategias de Descreme y Penetracion
0.3.4.1 Los costos

0.3.4.2 Demanda

0.3.4.3 Competencia

0.3.4.4 Sustitutos

0.3.4.5 Utilidad

0.3.4.6 Valor Agregado

0.4.1 Concepto de Canales de Distribucion

0.4.2 Importancia de los Canales de Distribucion
0.4.3 Ventajas y Desventajas de los Canales de Distribucion
0.4.4 Objetivos de los Canales y sus restricciones
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0.4.5 Diseno del Canal

0.4.6.1 Intensiva

0.4.6.2 Selectiva

0.4.6.3 Exclusiva

0.4.7 Politicas de Distribucion

0.4.8 Cadena de Abastecimiento:
0.5.1 Elementos de una Comunicacién efectiva
0.5.2 Objetivos de una Comunicacion
0.5.4 Promocion

0.5.6 Relaciones Publicas

0.5.7 Fuerza de Ventas

0.5.8 Mechandising

0.5.9 Esponsor

0.5.11 Ferias

0.5.12 BTL

0.5.13 Plan de Medios

5. Sistema de Evaluacién

Resultado de aprendizaje de la carrera relacionados con la materia
Resultado de aprendizaje de la materia Evidencias
as. Administrar el portafolio de productos

-Identificar, formular y desarrollar las diferentes estrategias y tacticas -Evaluacion escrita

mercadoldgicas que permitan establecer y configurar planes de marketing -Resolucioén de ejercicios,

con un nivel superior en los mercados y de esta manera alcanzar una Ccasos y ofros

diferenciacion en los mismos. -Trabajos prdcticos -
productos

at. Establecer estrategias de precios

-Formular y desarrollar las estrategias mercadoldgicas de productos, de fijacién -Evaluacién escrita

de precios, de canales de distribucion y de publicidad y promocién, de tal -Resolucién de ejercicios,
suerte que en forma permanente exista una verdadera innovacion en el Ccasos y ofros
modelo de los negocios; v, lo que es mds una auténtica diferenciacién y -Trabajos prdcticos -
posicionamiento de las ofertas en los mercados productos

au. Desarrollar estrategias de publicidad y promocién
-Desarrollar el marketing electronico a través del uso de las tecnologias de -Evaluacion escrita
informaciéon como son el internet por medio de las pdginas web. -Resolucién de ejercicios,

Ccasos y ofros
-Trabajos prdcticos -
productos
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Desglose de evaluacién

Evidencia

Descripcién

Contenidos silabo a
evaluar

Aporte

Cdlificaciéon

Semana

Trabajos
prdcticos -
productos

Trabajos

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA

EMPRESARIAL, MARKETING MIX:

VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO"

APORTE

Semana: 5 (29-ABR-
20 al 04-MAY-20)

Evaluacion
escrita

Prueba 1

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA

EMPRESARIAL, MARKETING MIX:

VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION), PRECIO

APORTE

Semana: 10 (03-JUN-
20 al 08-JUN-20)

Resolucion de
ejercicios, casos
y ofros

Casos empresariales

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA

EMPRESARIAL, MARKETING MIX:

VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION), PRECIO

APORTE

Semana: 10 (03-JUN-
20 al 08-JUN-20)

Evaluacién
escrita

Prueba 2

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA

EMPRESARIAL, MARKETING MIX:

VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
COMUNICACIONAL),
“MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

APORTE

Semana: 15 (08-JUL-
20 al 13-JUL-20)

Resolucion de
ejercicios, casos
y otfros

Prueba 2

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA
EMPRESARIAL, MARKETING MIX:
VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
COMUNICACIONAL),
“MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

APORTE

Semana: 15 (08-JUL-
20 al 13-JUL-20)

Trabajos
prdcticos -
productos

Trabajo final

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA
EMPRESARIAL, MARKETING MIX:
VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
COMUNICACIONAL),
“MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

EXAMEN

20

Semana: 17-18 (21-
07-2020 al 03-08-
2020)

Evaluacion
escrita

Examen

EL MARKETING COMO FUENTE
GENERADORA DE UNA
VENTAJA COMPETITIVA
EMPRESARIAL, MARKETING MIX:
VARIABLES ESTRATEGICAS DEL
PLAN DE MARKETING 4P's
"PRODUCTO", PLAZA (CANALES
DE DISTRIBUCION]), PRECIO,
PROMOCION (ESTRATEGIA
COMUNICACIONAL),
“MARKETING RELACIONAL
(SERVICIOS)

SUPLETORIO

20

Semana: 20 (al)
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Metodologia

Criterios de evaluacién

6. Referencias
Bibliografia base

Libros

Autor Editorial Titulo Anho ISBN

PHILIP KOTLER, AUTOR ; Pearson DIRECCION DE MARKETING 2012 978-6-07-321245-8

KEVIN LANE KELLER,

Web

Autor Titulo Url

Asociacion de Marketing.  American Marketing Association Www.ama.com

(AMA)

Fojt, Martin Ebrary http://site.ebrary.com/lib/uazuay/search.action2p00=marketing&from
Search=fromSearch

Ramachandra, K. Ebrary http://site.ebrary.com/lib/uazuay/docDetail.actionedocID=10415579 &

Chandrashekara, B.
Shivakumar, S.

p00=marketing

American Marketing
Association

www.amad.com

Software

Revista

Bibliografia de apoyo
Libros

Autor Editorial Titulo ARo ISBN

PIESTRAK, DANIEL Ediciones Diaz de Santos  LOS SIETE FACTORES CLAVE DEL MARKETING 2007 9788487189432
ESTRATEGICO: LA BATALLA COMPETITIVA

PHILIP KOTLER; GARY Pearson Education MARKETING: VERSION PARA LATINOAMERICA 2007 978-970-260-770-0

ARMSTRONG

IDELFONSO GRANDE Esic Business Marketing COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 2013 987-84-7356-893-7

ESTEBAN School DECISIONES Y ESTRATEGIAS DE MARKETING

Web

Autor Titulo Url

Duvdan Emilio Ramirez LA EMOCIONALIDAD EN LAS ESTRATEGIAS  http://dx.doi.org/10.15665/rde.v14i1.570

Ospina.2 DE MERCADEO: CASO INDUSTRIA

Carolina Duarte Pareja3
Lina Maria Toro Gonzales 4

FUNERARIA

Dario Quiroga-Parra**,
Claudia Patricia Murcia-
Zorrilla***, John Felipe
Ramirez-Bolanos*

Internet y su potencial en el marketing http://www.scielo.org.co/scielo.php2script=sci_arttext&pid=S1900-
estratégico de precios: Una aproximacion  38032016000100009# .XIRzCryUTAl.google
tedrica y empirica

Isaac Cruz Estrada*
Ana Maria Miranda
Zavala**

Martha Ofelia Lobo
Rodriguez

Innovacion mediante las TIC: Retos y http://www.scielo.org.mx/scielo.php?éscript=sci_arttext&pid=51870-
oportunidades en las empresas turisticas de 90362019000100372#.XIR0JY3D7Ak.google
Puerto Nuevo, Baja California

Software

Revista
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