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I SUMILLA:

Este curso de formacion profesional tiene como objetivo, proporcionar al alumno los
conceptos de marketing necesarios para estar en capacidad de desarrollar un plan de
marketing.

El contenido a tratar esta referido a: fundamentos de marketing, nuevas tendencias de
marketing, marketing operativo y estratégico, estrategias de marketing y fijacion de
objetivos, comportamiento del consumidor, segmentacién y posicionamiento, para
culminar con el desarrollo del Plan de Marketing.

OBJETIVOS:
General:

Desarrolla con creatividad, coherencia y trabajo en equipo, planes de marketing que
busquen el equilibrio entre las necesidades y expectativas del consumidor con los
objetivos de la organizacion, de modo tal que el impacto y la sensacion sean favorables
para los clientes, asi como rentables y sostenibles para la empresa.

Especificos:

. Proporciona al estudiante, las bases tedricas que le permitan conocer los
fundamentos e importancia estratégica del marketing en la empresa.

o Aprende a pensar, analizar y tomar decisiones empresariales con un
planteamiento estratégico, tal y como analiza, razona y decide, un integrante de un
equipo de marketing de alto rendimiento de una empresa que convive en un
ambiente globalizado y altamente competitivo.

. Entiende la gestion empresarial desde un modelo ético y responsable que hagan
compatibles las ambiciones de las empresas con el respeto a las necesidades y
expectativas de los stakeholders.

. Desarrolla en grupo de hasta 3 participantes, un plan de marketing de una
empresa de servicios o productos, aplicando los criterios tratados en clases.
. Proporciona criterios que puedan ser considerados posteriormente en los

sucesivos cursos de la carrera.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS:

12 semana
e Fundamentos de marketing
o Plaza
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o Producto
o Precio
o Promocién

22 Semana
e Nuevas tendencias de marketing
e Mésallddelas 4 Ps

32 Semana - Evaluacion Continua 1
e  Marketing operativo
e  Marketing estratégico

43 Semana

e Estrategias de marketing
o Competitivas y de crecimiento
o Segmentacidn y posicionamiento
o Branding

e Fijacion de objetivos de marketing (participacion de mercado, ventas,
rentabilidad, clientes, otros)
o Metodologia SMART

52 Semana
e  Comportamiento del consumidor
e Segmentacién (estrategia indiferenciada, diferenciada, concentrada)
e Posicionamiento (por atributos, por beneficios, por ocasiones de uso, por tipo de
usuario, en relacion a otros productos, otros)

62 Semana - Evaluacion Continua 2
e  Plan de marketing

o Claves

o Estructura y desarrollo

o Politicas de producto y precio (gestion de cartera, lanzamiento de productos,
politica de precios)

o Politicas de comunicacion (estrategia creativa, marketing digital, marketing
relacional, ATL, BTL)

o Politicas de distribucién (cobertura de mercados, shopper marketing,
tendencias)

72 semana: EXAMEN PARCIAL

82 semana

e  Plan de marketing
Resumen ejecutivo
La empresa
Analisis FODA y diagnéstico
Formulacion estratégica
Programa de implementacion
Seguimiento, evaluacion y control

O O O O O O

98 semana
e Resumen ejecutivo
e Laempresa (antecedentes, vision, mision, valores, propdsito)

102 semana Evaluacién Continua 3
e Andlisis FODA y diagndstico

112 semana:
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e Formulacion estratégica (objetivos, estrategias orientadas al mercado meta,
marketing mix)

122 semana
e  Programa de implementacién (calendario de actividades, recursos necesarios
disponibles, proyecciones)

132 semana
e Seguimiento, evaluacion y control

142 semana:
e Revisién y asesoria Plan de marketing

152 semana: EXAMEN FINAL
162 semana: EVALUACION CON JURADO - Entrega de notas
METODOLOGIA:

e Exposiciones en clase a cargo del profesor. Retroalimentacion de actividades
asignadas a nivel individual y grupal.

e Presentacion y evaluacion semanal de avances grupales del Plan de Marketing.

e Debates en clase respecto a presentaciones grupales del Plan de Marketing.

e Talleres y asesorias del Plan de Marketing.

EVALUACION:
La evaluacién es permanente durante el desarrollo de las sesiones de clase.

El promedio final del curso es resultado de un ponderado, compuesto por los siguientes
conceptos:

Examen parcial (20%)

Evaluacion Continua (40%)-> Se registra en tres momentos (10%, 13% y 17% = 40%)
Examen Final (20%)

Evaluacién con jurado (20%)

Los resultados de la evaluacién CONTINUA 4 se entregaran y publicaran en paralelo a
los resultados del Examen Final.

Actividades de investigacion formativa

La experiencia curricular del curso atiende al proceso de investigacion formativa a través
de la elaboracion de una campafia de marketing que se presentara en un examen o
proyecto final.

MATERIALES DE APOYO DIDACTICO:

e PPTs, videos, filmes, lecturas, proyector multimedia
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