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FACULTAD: CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES
PROGRAMA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DEPARTAMENTO DE: ADMINISTRACION

GERENCIA DE
CURSO : MERCADOS CODIGO: 159215

AREA: PROFESIONAL

REQUISITOS: 159001 CORREQUISITO:

CREDITOS: 3 TIPO DE CURSO: TEORICO

JUSTIFICACION

La globalizacién de la economia mundial y la integracién regional, han creado un
nuevo escenario para el intercambio de productos y servicios. Una nueva realidad
de mercados abiertos y agresivos, obliga a la toma de decisiones mas audaces
pero mas reflexivas, a fin de confrontar exitosamente los programas de
mercadotecnia del competidor.

Los programas tienen sus peculiaridades, que el entorno puede convertir en
limitaciones. ElI Gerente de Mercados es el profesional que puede convertir los
crecientes problemas de la organizacion empresarial, en oportunidades creativas,
impactantes y exitosas para mantener el nivel de competencia y rentabilidad del
producto y/o de la empresa, al satisfacer al cliente con la utilizacion adecuada de
los recursos.

OBJETIVO GENERAL

Analizar a través de la asignatura la importancia de utilizar los recursos de la
organizacion para ofrecer satisfaccion al cliente y rentabilidad a la compaifiia,
mediante el disefio e implementacion de un plan de mercadotecnia ajustado al entorno
actual de la regién
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diagnosticar a la organizacion desde el punto de vista del marketing.

Revisar politicas para la generacion de cultura del marketing en las
organizaciones.

Identificar la necesidad de ajustar los recursos, a las estrategias y metas de
marketing de la compafiia.

Explorar conocimientos basicos de la asignatura en contextos reales.

COMPETENCIAS

PROFESIONALES

Capacidad para describir la complejidad de las organizaciones y actuar en
entornos dinamicos y complejos con el fin de alcanzar su desarrollo.

Capacidad para el desarrollo del auto aprendizaje y actualizacion permanente
como medio de crecimiento personal.

Propicia el trabajo en equipo dentro de la organizacion para lograr la participacion
de los miembros en pos de un objetivo comun.

UNIDAD 1. GENERALIDADES — ANTECEDENTES

HORAS DE HORAS DE
CONTACTO TRABAJO
TEMA DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL
ESTUDIANTE.
+ Historia y antecedentes de la gerencia
+ La Evaluacion del negocio
+ Filosofia corporativa frente a los productos,
- 9 18
La CIAy la competencia.
+» Determinacion de problemas y oportunidades.
UNIDAD 2 UBICACION DE LA MERCADOTECNIA EN EL ENTORNO
HORAS DE HORAS DE
CONTACTO TRABAJO
TEMA DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL
ESTUDIANTE.
% Lanueva era de la globalizacién y el cambio.
+ Estrategias Gerenciales 6 12
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UNIDAD 3. ADMINISTRACION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA
HORAS DE HORAS DE
CONTACTO  TRABAJO
TEMA DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL
ESTUDIANTE.
+ Plan estratégico de mercadotecnia.
% Objetivos de ventas
% Mercado meta
+ Objetivos y estrategias de mercadotecnia 12 24

% Presupuesto de mercadotecnia.
% Evaluacién de mercadotecnia.

UNIDAD 4 DISENO DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DE MERCADOTECNIA

HORAS DE HORAS DE
CONTACTO TRABAJO
TEMA DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL
ESTUDIANTE.
% Marketing Mix (8Ps; 4C).
(Producto/marca/empaque, Precio,
Distribucion, Venta, Promocion)
% Comunicacién comercial: (publicidad, publicidad 12 24
digital, Medios publicitarios relaciones publicas,
promocién de ventas)
¢ Matriz de la cartera de producto
UNIDAD 5. DISENO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO NACIONA E
INTERNACIONAL.
HORAS DE HORAS DE
CONTACTO TRABAJO
TEMA DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL
ESTUDIANTE.
+* Nuevas tendencias de mercados internacionales.
. 9 18

7

%

Técnicas de negociacion con proveedores V|
clientes.

X3

%

Estrategias de Fidelizacion de clientes CRM.

X3

%

Networking; Work-Shop
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METODOLOGIA

Las horas de acompafiamiento directo de los cursos se realizardn de manera
presencial. Durante el desarrollo de la teméatica se aplicard actividades como:

Método expositivo

Método expositivo mixto

Método aprendizaje basado en problemas
Métodos de casos

Métodos de proyectos.

SISTEMA DE EVALUACION

medir el cambio en el aprendizaje.

1. Primer parcial
1.1. Evaluacion Escrita 20%
1.2. Quices, trabajos 15%
2. Segundo parcial
2.1 Evaluacion Escrita 20%
2.2 Quices, trabajos 15%
3. Tercer parcial
3.1 Evaluacion Escrita  20%
3.2 Quices, trabajos 10%

Segun reglamentacion vigente Universidad de Pamplona
De tipo cuantitativo. 1°, 2° y 3° Parciales programados por la Universidad para

De tipo cualitativo: Se evaluara el interés y la disposicion para trabajar en equipo.
De acuerdo a las disposiciones reglamentarias vigentes de la Universidad de Pamplona
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http://unipamplona.libri.mx/libro.php?libroId=584
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