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1. Identificacion del Curso/ M dulo
Nombre del Curso/ Médulo: Lineade conocimiento: | Cédigo de materia: | NUmero de creditos: 4
FUNDAMENTOS DE MARKETING MARK MARK 18001
Facultad/ Departamento | FAC DE INGEN ADMINISTRATIVAS
Programa que Administrael curso o médulo | INGENIERIA DE MERCADOS
Técnico Profesional Especializacion
Niveles de Formacion Tecnoldgico Profesional Maestria
Profesional X Doctorado
Modalidad Presencial | X | Dud Virtual
NUmero de horas con acompafiamiento del profesor: 4 NUmero de horas de trabajo independiente: 8

Fecha de actualizacion de la guia: 20/12/2022)

2. Conocimientos previos requeridos para €l curso

El curso no tiene prerrequisitos. Los conocimientos requeridos por el estudiante son aquellos que le permitan €l andlisis de casosy
situaciones empresariales en €l areadel marketing.

3. Justificacion

El curso esta asociado al mercadeo estratégico a partir del entendimiento de los conceptos basicos del mismo, que le permitan
mediante |la comprension de las necesidades y deseos de consumidor individual y organizacional, desarrollar una propuesta de valor
atractiva por medio de la cual, la organizacion logre atraer y hacer crecer un mercado de clientes valiosos. El curso tiene como
proposito lograr el conocimiento de los factoresy variables que afectan €l hacer del mercadeo y su aplicacién en la planeacion
estratégica de mercadeo de la organizacién, mediante el uso de herramientas tradicionales y laimplementacién de herramientas
novedosas de tecnologia de informacién en linea, redes sociales y dispositivos méviles dando forma a experiencias y mercados en
torno a una marca de producto o servicio. Durante €l desarrollo del curso se enfatiza en el manejo de la ética, la responsabilidad
socia y el marketing sostenible, permitiendo que el estudiante encauce sus acciones del marketing con criterios éticos y preceptos de
desarrollo sostenible.

4. Competencias de formacion

Id | Competencia Resultado de aprendizaje esperado

1 - Comprende los conceptos béasicos de la disciplina del marketing a
partir de una situacion empresarial propuesta. 2 - Identificalos
enfoques del marketing en distintos escenarios. 3 - Explicael
funcionamiento de un sistema de informacién de marketing y su
incidencia en latoma de decisiones de marketing.

Reconaoce |os conceptos béasicos de la disciplina del
1 marketing, las tendenciasy laimportancia de los

sistemas de informacion en latoma de decisiones de
marketing.

1 - Define un segmento de mercado utilizando las bases y variables
de segmentacion, de acuerdo con las necesidades de un mercado y las
caracteristicas del producto o servicio. 2 - Diferencialostipos de
mercado meta. 3 - Analizalaformacomo las compafiias diferencian
y posicionan sus producto y/o servicios.

2 Reconoce las bases de segmentacion en la definicién
de un mercado meta.

1 - Aplica adecuadamente las variables de la mezcla de marketing
para un producto o servicio, basado en las caracteristicas del mercado
objetivo y de la situacién de mercado prevaleciente. 2 - Reconoce la
forma como se logravalor y se posiciona la empresa, |os productos,
los serviciosy las marcas, con el disefio de estrategias de lamezcla
de marketing 3 -

3 |Contextualizalas variables de la mezcla de marketing.




5. Contenidos

Id | Unidad de aprendizaje

Tematicas

1 [Panoramadel marketing

Evolucién del concepto Conceptos bésicos de marketing
(necesidades, deseos, satisfactores, demanda, oferta, mercado) Los
actoresy las fuerzas del mercado (tipos de consumidor, usuario,
cliente, las empresas, € entorno) Sistemas de informacion de
marketing Enfoques del marketing através del uso de herramientas
de busgueda de informacién en laweb

2 |Segmentacion

Concepto Variables Tipos, bases de segmentacion Estrategias para
definir un mercado meta Perfilacién de consumidores a través del
andlisis de contenidos Web. Posicionamiento

3 |Estrategia de Producto

Concepto. Niveles de producto Caracteristicas: Marca, disefioy
envase Tipos de producto Ciclo de vidadel producto Manejo de
disefio de productos con software

4 |Estrategia de Distribucion

Conceptos basi cos de distribucion Canales de distribucion Estrategias
de distribucion (extensiva, intensivay selectiva.) Tipos de comercio
minorista Formas especial es de comercio minorista (comercio
electrénico)

5 |Estrategiade Precio

Concepto Importancia - Beneficiosy percepcion de los
precios Teoria del valor Clasificacion de los Precios Estrategias para
laasignacion de precios

6 |Estrategiade Comunicacion

Concepto Comunicaciones integradas de marketing Venta
persona Promocién de ventas Publicidad Relaciones
Publicas Merchandising.

6. Evaluacion y calificacion

Actividades o tipos de actividades | Por centaje
Quices, talleres y casos 25
Pruebas escritas 45
|Trabajo de aplicacion |30

7. Bibliografia

Marketing. Philip Kotler, Gary Armstrong; traduccién Leticia Esther Pineda Ayala

Marketing - Roger A. Kerin, Steven W. Hartley, William Rudelius

Moreno

MKTG : Marketing Charles W. Lambin, Joseph F. Hair, Carl McDaniel ; traduccion Pilar Mascard Sacristan, Maria Paulina Suérez




8. Observaciones

Este curso se presenta como complementario a otros programas de formacion permitiendo la movilidad de estudiantes entre la oferta
académicade pregrado de lainstitucion. Se utilizan herramientas tecnol égicas para algunos contenidos del curso y software para el
disefio de unatienda On-line




