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El presente curso de formacion profesional es de naturaleza tedrica. El propdsito del mismo es
brindar al estudiante un panorama amplio de los diferentes enfoques del marketing y las bases
gue los sostienen para que los distinga y descifre dentro de una organizacion.

El contenido a tratar esta referido a los conceptos del marketing a partir del reconocimiento del
origen y evolucién de la sociedad del consumo. Los pilares que lo sostienen en dicha evolucién.
Los contrastes entre consumidor vs persona; satisfaccion vs valor; necesidades vs deseos;
retencion vs. mantenimiento; fidelidad vs conveniencia; publicidad, ventas y promocion;
diferenciacién vs unicidad. Enfoques de competencia. Y una visién hacia el futuro del marketing.

. Competencias

= General:

Evalia el enfoque de marketing de las diferentes organizaciones en el campo empresarial
analizando los fundamentos y principales conceptos de la disciplina, de manera objetiva.

= Especificas:

Comprende los conceptos fundamentales del marketing y sus pilares, asi como los cambios
en la sociedad de consumo y su evolucién cultural, social, politica y econémica, con interés.

Configura el enfoque de marketing de la organizacién empresarial, a través de sus
diferentes manifestaciones mercadolégicas, con coherencia.

Analiza el enfoque de marketing de la organizaciébn empresarial, descifrando sus
componentes dentro de una estructura global, con precision.

Concluye el enfoque de marketing de la organizacion empresarial en el ambito comercial,
discriminandola de otras, de manera objetiva.

Iv. Contenidos

12 Semana
= Introduccion al marketing. Conceptos bésicos del marketing. Consumidor vs Persona.
Necesidad vs Deseo. Matriz de Responsabilidad Social.



22 Semana

= Formas alternativas de intercambio.
= Evolucién del Marketing.

= Marketing y Produccion.

32 Semana - Evaluacién Continua 1

= Marketing de la Produccién.
= Conceptos de Rentabilidad.

42 Semana

= Marketing y Ventas
= Conceptos de Competencia.

52 Semana

= Marketing de la Venta.

62 Semana - Evaluacion Continua 2

= Marketing Promocional.

= Conceptos de Satisfaccion.

= Diferenciacion vs Unicidad. Publicidad, Atraccion y Retencion.

72 Semana - Examen Parcial

= Marketing Promocional.
= Evaluacion parcial escrita.

82 Semana

= Marketing Filoséfico.
= Diseminacion del marketing en la empresa.
= Conceptos de Marketing adaptativo y cambios organizacionales.

92 Semana

= Marketing Relacional.

= LaMarca

= El Prosumer

= Promesas y quiebres del CRM.

= Conceptos de Fidelidad vs Conveniencia y Mantenimiento.

102 Semana

= Marketing Relacional.

= Formula de Valor. Ejercicios de ecualizacion para el intercambio de valor
112 Semana - Evaluacién Continua 3

= Marketing Social-Mévil

= La Economia Compartida

= La Humanizacion de la marca

122 Semana

= Marketing en Tiempo Real.
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132 Semana

= Marketing del futuro y visiones emergentes.
= Mapeo panoramico de enfoques de Marketing.

142 Semana - Evaluacion Continua 4
= Revision del trabajo final.

158 Semana - Examen Final

= Exposicién de trabajos finales

162 Semana - Entrega de Notas

Metodologia

La plataforma virtual empleada es el Classroom de Google Suite for education donde se compartira
los recursos didacticos de cada una de las sesiones, empleando el Meet como medio de
comunicacién sincrénica para la ejecucion de las sesiones de aprendizaje. Las técnicas didacticas
en la modalidad remota son andlisis, descripcion, didlogo, ejemplificacién, ejercitacién, trabajos en
equipos, conversacién, exposicion, aprendizaje basado en problemas y casos reales, investigacién
y lectura de fuentes utilizando los recursos consignados en la plataforma Classroom, diapositivas
con estrategias del docente, videos, etc. Ademas se podran utilizar los aplicativos como Kahoot,
Mentimeter, Facebook entre otras conforme a las necesidades y requerimientos. La investigacién
es permanente para los estudiantes y el docente.

Investigacion Formativa:
El curso atiende el proceso de investigacion a través de la elaboracién de una presentacion final.

Evaluacién

La evaluacion es permanente durante el desarrollo de las sesiones de clase.
El promedio final del curso es resultado de un ponderado, compuesto por lo siguiente:

Examen parcial (30%)

Evaluacion Continua (40%). Se registra en cuatro momentos (10%, 10%, 10% y 10%= 40%), se
compone de actividades académicas desarrolladas en el aula, y los avances de trabajos de
investigacion.

Evaluacion Final (30%), se compone de la nota grupal de presentacién del trabajo final mediante un
informe escrito y sus evidencias (50%), y de un organizador visual y la sustentacion del mismo ante
un jurado (50%). La sustentacion se realizara de forma grupal, sin embargo la nota es individual.
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