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La asignatura es tedrico practica, pertenece al grupo de conocimientos formativos,
el proposito del curso es explicar como funcionan los mercados de los
consumidores y las organizaciones. Su objetivo es proporcionar a los
participantes los conocimientos basicos y esenciales sobre las variables
fundamentales del marketing. La sumilla es la siguiente: Conceptos de marketing.
El ambiente de mercadotecnia. Mercados. Consumidores y comportamiento de
compra del consumidor. Investigacion de mercados y sistemas de informacion.
Estrategias de mercadotecnia. El producto. Desarrollo de nuevos Productos. La
distribucion.  Precio. La comunicacion. Publicidad y merchandising.
Promociones y relaciones publicas. De venta personal aC.R.M.

Mercados organizacionales y comportamiento de compra de la organizacion.
Marketing de servicios.
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11l. CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

CAPACIDAD DE LA UNIDAD NOMBRE DE LA UNIDAD

DIDACTICA DIDACTICA SEMANAS

Las empresas orientan sus productos al
mercado a través de estrategias, haciendo
uso de los conceptos fundamentales del
marketing empresarial, y satisfacer las
necesidades de sus clientes en mercados
metas bien definidas.

FUNDAMENTOS DEL MARKETING

EMPRESARIAL 1-4
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La informacién es el elemento clave en la
toma de decisiones del marketing. El enfoque
mas amplio que involucra la investigacién de
mercados, requiere de todo tipo de
informacidon necesaria para el éxito de los
productos y/o servicios.

LA INVESTIGACION DE MERCADOS 5-8

UNIDAD

La empresa disefia un producto y/o servicio
en funcién a las necesidades del mercado
usando la estrategia de las 4 Ps del marketing 9-12
fiando el precio, la promocidon y
seleccionando su canal de distribucién.

EL MARKETING MIX

UNIDAD
]

La organizacion empresarial al momento de
comprar un producto muestra determinadas
caracteristicas de comportamiento antes

durante y postcompra, factores que debe COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE
tenerse en cuenta mediante un monitoreo LA ORGANIZACION 13-16

UNIDAD
v

permanente que nos conllevard a como
relacionarnos mejor con el cliente.
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IV. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

) INDICADORES DE CAPACIDAD AL FINALIZAR EL CURSO
NUMERO
1 Explica lo que representa el Marketing para el sector empresarial y describe la importancia de la satisfaccion de las
necesidades humanas con ejemplos.
2 Compara la diferencia entre creatividad e innovacidon y su aplicacién en la Pirdmide de Maslow.
3 Analiza los mercados de consumidores y los criterios de segmentacion.
4 Explica la importancia del marketing e identifica la estructura y componentes del plan de marketing
5 Define el SIM e identifica sus ventajas y subsistemas.
6 Define porque la I.M. es clave en el proceso de toma de decisiones del marketing.
7 Identifica las herramientas de la I.M. y analiza los pasos para realizar una investigacién de mercado.
8 Elabora y propone estrategias para una empresa, ampliado sus mercados, ventas y fidelizando a sus clientes.
9 Propone el desarrollo de nuevos productos y servicios definiendo sus caracteristicas, elementos, niveles y el ciclo de vida.
10 Disefia la estrategia mas adecuada para la fijacion de precios de un producto y/o servicio.
11 Fundamenta los tipos de canales de distribucidn, sus funciones y estrategias en la comercializacién de un producto.
12 Identifica estrategias, técnicas para la promocidn del marketing y explica la importancia del Merchandising. Prepara un
spot publicitario para su proyecto .
13 Identifica técnicas de ventas y la diferencia entre venta personal y sistema del C.R.M. en una empresa.
14 Explica los mercados organizacionales y su diferencia de compra que existe entre la organizacidn y sus compradores.
15 Establece la importancia del marketing de servicios en el crecimiento del mercado actual.
16 Explica estrategias para crear productos y/o servicios y satisfacer necesidades en un mercado competitivo.
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V.- DESARROLLO DE LAS UNIDADES DIDACTICAS:

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA | : Las empresas orientan sus productos al mercado a través de estrategias, haciendo uso de los conceptos
fundamentales del marketing empresarial, y satisfacer las necesidades de sus clientes en mercados metas bien definidas.
Semana Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la
— - T didactica capacidad
Cognitivos Procedimental Actitudinal P
Presentacion del silabo. Marketing . . Exposicion Explica lo que representa el Marketing para
. L . . . Valora la importancia del . . .
empresarial. Aplicaciones e | Analiza el silabo. Elabora un diagrama . dialogada. el sector empresarial y describe Ia
1 . . . . . marketing sobre las . . . . -
importancia del marketing. Entorno | sobre el MKTE, su importancia y entorno. . Video. importancia de la satisfaccion de las
necesidades humana. . .
del SM necesidades humanas con ejemplos.
—_ - ., . Resuelve ejercicios basicos de | Predisposicion para Exposicion Compara la diferencia entre creatividad e
< Creatividad. Generacion de ideas - | . ., . . L . . -, s S
o = 2 L, s innovacion vy creatividad. y explica la | desarrollar la creatividad y videos innovacion y su aplicacion en la Piramide
< - Innovacidn. Piramide de Maslow. s . . L,
= g < piramide de Maslow. satisfacer necesidades. exposicion de Maslow.
< n
e} w
2 L . . alora la importancia de la Video . .
- 3 ® 'C_) Q. El mercado. La segmentacién y los | Identificar los tipos de mercados vy las : p riancia I Analiza los mercados de consumidores y
8 e Z S 3 - I - segmentacion de los Lecturas o .
S giE o criterios de segmentacion técnicas para segmentarlos. L los criterios de segmentacion.
o 55§ i mercados . exposicion
2 md V)
< 2
g u|_4 Consumidores y comportamiento de | Elabora un  diagrama sobre el Video Explica la importancia del marketing e
oD X compra del consumidor. El plan de | comportamiento de compra del | Predisposicion para elaborar L, . -
o 4 . . . exposicion identifica la estructura y componentes del
< marketing. (Proyecto de crear un | consumidor Desarrollo del plan de | el plan de marketing. .
b producto) marketing. plan de marketing.
o
T O =
.g s EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
<3 Estudios de Casos Cuestionarios S . L Comportamiento en clase presencial.
S Trabajos individuales y/o grupales Soluciones a ejercicios
qQ
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CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA Il : La informacién es el elemento clave en la toma de decisiones del marketing. El enfoque mas amplio que
involucra la investigacion de mercados, requiere de todo tipo de informacidon necesaria para el éxito de los productos y/o servicios.
Semana Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la
— - - diddctica capacidad
Cognitivos Procedimental Actitudinal P
. . L Analiza | isi I Valoralai i | Vi ) . o .
Sistemas de informacién de naliza los componentes basicos de alora la importancia de ideo Define el SIM e identifica sus ventajas y
5 . SIM, y los procesos fundamentales para | SIM dentro de una Lectura .
marketing . N . subsistemas.
su desarrollo y toma de decisiones. organizacién empresarial.
. Analizalai tancia de la I.M. y el . . Vid )
Investigacion de Mercados. Técnicas na ’|za.a |mpc’)r.anC|a ek yetuso Reconoce la importancia del 'aeo Define porque la .M. es clave en el proceso
w 6 o de técnicas mds importantes para Lectura . .
) para la Investigacion de Mercados. . proceso de IM. L, de toma de decisiones del marketing.
> realizar una I.M. Exposicion
O wn Elab - - i
o O . L abora un cuestionario para rea .|za una . L, Identifica las herramientas de la I.M. y
I 0 7 Pasos para realizar una Investigacidn | encuesta en un restaurant, colegio, Predisposicidn para elaborar Taller analiza los pasos para realizar una
O S de Mercados tienda... una encuesta y entrevista. . L p P
g investigacion de mercado.
V w
w
> 2
= Disefie una estrategia fuerte para el Valora la importancia en la Video Elabora y propone estrategias para una
S 8 Estrategias de marketing posicionamiento elaboracidn de estrategia Taller empresa, ampliado sus mercados, ventas y
de un producto y/o servicio. para un producto o servicio. fidelizando a sus clientes.
ey EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA
g S EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
3 s Estudios de Casos Cuestionarios o . L Comportamiento en clase presencial.
§ 3 Trabajos individuales y/o grupales Soluciones a ejercicios
3
Q
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CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA Il : La empresa disefia un producto y/o servicio en funcién a las necesidades del mercado usando la estrategia
de las 4 Ps del marketing, fijando el precio, la promocién y seleccionando su canal de distribucién.

Semana Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la
" - . didactica capacidad
Cognitivos Procedimental Actitudinal P
Propone desarrollar nuevos Valora la creacién de nuevos
El Producto: Desarrollo de nuevos . o . .
roductos. Ciclo de vida de los productos e identifica sus productos y/o servicios Video Propone el desarrollo de nuevos productos
9 productos. VISITA GUIADA: E.AA caracteristicas, elementos, tomando conciencia de la Lectura y servicios definiendo sus caracteristicas,
Ap\NDAHUASI © T | beneficios, niveles y el ciclo de vida | labor empresarial como la exposicion elementos, niveles y el ciclo de vida.
del producto. y/o servicios. Empresa Andahuasi.
El Precio: Naturaleza. Factores que Identifica la importancia y aplica L S . _— . .
. s .q . P N vap . Toma conciencia en la fijacién | Video Disefa la estrategia mas adecuada para la
influyen en la fijacidn del precio. métodos para la fijacion de precios . e .
10 . e . . . de precios para los productos | Lectura fijacion de precios de un producto y/o
Estrategias-Politicas y Tipos de mediante estrategias para un . L, .
precios producto y/o servicio y/o servicios. Exposicién servicio.
La Plaza: Funcién e importancia. . . .

. . ) Identifica las principales alternativas de ’ ) e
= Longitud, nimero, miembros, cobertura. o L L Video Fundamenta los tipos de canales de distribucién,
x A L los canales de distribucién y disefia las Valora la adecuada distribucién de ) ;

s 11 La venta mayorista. La venta minorista. ) o Lectura sus funciones y estrategias en la
A estrategias adecuadas para la venta los canales de distribucion L, e .
© La distribucidn fisica. mayorista y minorista Exposicion comercializacion de un producto.
9 .
ul_.l La Promocién: El proceso de la Juzea la importancia de Ia Identif trategias. técni | ”
¥ comunicacion. La mezcla Describe la importancia de la galaImp . Video entilica estrategias, tecnicas para la promocion
o o A . s, . . promocién y los medios de del marketing y explica la importancia del
< 12 comunicacional. Branding, Publicidad, Promocién para influir en las municacion Lectura handisi lab blicitari
s Merchandising y RR.PP. ersonas v empresas comunicacion. Exposicion Merchandising. Elabora un spot publicitario
= p y emp . p para su proyecto.
w

Unidad
idactica Ill

EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIA DE CONOCIMIENTO

EVIDENCIA DE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPENO

Estudios de Casos Cuestionarios

Trabajos individuales y/o grupales Soluciones a ejercicios

Comportamiento en clase presencial.
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CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA IV : La organizacién empresarial al momento de comprar un producto muestra determinadas caracteristicas de

comportamiento antes durante y postcompra, factores que debe tenerse en cuenta mediante un monitoreo permanente que nos conllevard a como
relacionarnos mejor con el cliente.

Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la
Semana didactica capacidad
Cognitivos Procedimental Actitudinal P
- Diferencia entre una venta personal y | Valora los tipos y técnicas de Video Identifica técnicas de ventas y la diferencia
Técnicas de ventas. De venta . i . . .
13 C.R.M. e identifica los tipos de C.R.M. | ventas asi como el uso de Lectura entre venta personal y sistema del C.R.M. en
personal a C.R.M e . L
que utilizarias en tu empresa. C.R.M. en una empresa Discusion una empresa.
Mercados organizacionales. - s . . L Visita Explica los mercados organizacionales y su
w . Identifica las caracteristicas y tipos de | Predisposicion a conocer sobre . . .
a 14 Comportamiento de compra de la o . Lecturay diferencia de compra que existe entre la
N los mercados organizacionales. los mercados organizacionales. . ., o
O« =z organizacion. Discusion. organizacion y sus compradores.
E3J9o
E w o . _— Reflexiona y evalla la Video Establece la importancia del marketing de
=0 g . . Analiza las caracteristicas del . . . - o
S « N 15 Marketing de servicios. . . importancia del marketing de | Lectura servicios en el crecimiento del mercado
< =S marketing de servicios. - . L
=Kz servicios. Discusion actual.
o E <<
9352
P Expl
= ©vo Exposicidn del Plan de marketing de | Expone su proyecto dando solucién a artuup.alcon s.u proyecto para " xplica gsFrategm,? para crear Productos
(o) 16 . . la solucién a diversos Exposicién y/o servicios y satisfacer necesidades en un
O un producto y/o servicio. las necesidades del mercado. -
problemas. mercado competitivo.
N EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA
g 3 EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
3 E Estudios de Casos Cuestionarios S . L Comportamiento en clase presencial.
§ S Trabajos individuales y/o grupales Soluciones a ejercicios
3
Q
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VI. MATERIALES EDUCATIVOS Y OTROS RECURSOS DIDACTICOS

Los materiales educativos y recursos didacticos que se utilizaran en el desarrollo del
presente curso:

1. MEDIOS ESCRITOS
e Materiales convencionales como separatas, guias de practicas y pizarra
e Material de apoyo del curso.

2. MEDIOS VISUALES Y ELECTRONICOS
e Materiales audiovisuales como videos

) e Presentaciones multimedia, animaciones y simulaciones interactivas.
= e Servicios telematicos: sitios web, correo electrénico, chats, foros.
ec
EE
= EE 3. MEDIOS INFORMATICOS
o g’g e Lap top con conexidn a internet
2 mo e Programas informaticos (CD u on-line) educativos

e Uso de plataformas virtual con fines educativos

VII. EVALUACION

La Evaluacion es inherente al proceso de ensefianza aprendizaje y sera continua y permanente. Los
criterios de evaluacion son de conocimiento, de desempefio y de producto.

1. Evidencias de Conocimiento.
La Evaluacion sera a través de pruebas escritas y orales para el analisis y autoevaluacion. En
cuanto al primer caso, medir la competencia a nivel interpretativo, argumentativo y propositivo,
para ello debemos ver como identifica (describe, ejemplifica, relaciona, reconoce, explica, etc.); y
la forma en que argumenta (plantea una afirmacion, describe las refutaciones en contra de dicha
afirmacion, expone sus argumentos contra las refutaciones y llega a conclusiones) y la forma en
que propone a través de establecer estrategias, valoraciones, generalizaciones, formulacién de
hipdtesis, respuesta a situaciones, etc.
En cuanto a la autoevaluacion permite que el estudiante reconozca sus debilidades y fortalezas
para corregir 0 mejorar.
Las evaluaciones de este nivel seran de respuestas simples y otras con preguntas abiertas para
su argumentacion.
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1. EVIDENCIA DE

CONOCIMIENTO PORCENTAIJE | PONDERACION | INSTRUMENTOS

Evaluaciéon  escrita de 50

preguntas, utilizando plataforma
UNIDAD | para el manejo de saberes de los

métodos de investigacion.

5% 0.05 Cuestionario

Evaluacion  escrita de 50
UNIDAD preguntas, utilizando plataforma
para el manejo de saberes de los 7% 0.07 Cuestionario
I proyectos de investigacion en
tecnologia.

Evaluaciéon  escrita de 50
UNIDAD preguntas, utilizando plataforma
1l para el manejo de saberes de la

investigacion en ingenieria

8% 0.08 Cuestionario

Evaluaciéon  escrita de 50
preguntas, utilizando plataforma
UNIDAD para el manejo de saberes de los
v informes cientificos. Se incluirdn
en la evaluacion minimo dos
videos.

10% 0.1 Cuestionario/videos

BUREAU VERITAS

1S0 9001
Certification

Total Evidencia de Conocimiento 30% 0.3

2. Evidencia de Producto.
Estan implicadas en las finalidades de la competencia, por tanto, no es simplemente la entrega del
producto, sino que tiene que ver con el campo de accion y los requerimientos del contexto de

aplicacion.
La evaluacion de producto de evidencia en la entrega oportuna de sus trabajos parciales vy el
trabajo final.
- Ademas, se tendra en cuenta la asistencia como componente del desempefio, el 30% de
_ % inasistencia inhabilita el derecho a la evaluacion.
o > 5
2 5% 2. EVIDENCIA DEL
PRODUCTO PORCENTAIJE | PONDERACION | INSTRUMENTOS
1.  Presentacién del primer avance 5% 0.05

del proyecto formativo.

Trabajo impreso de
2. Contenido de formay fondo 15% 0.15 acuerdo al formato
establecido

3. Aportes hechos al trabajo 15% 0.15

Total Evidencia del
Producto 35% 0.35
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3. Evidencia de Desempeiio.

Esta evidencia pone en accién recursos cognitivos, recursos procedimentales y recursos afectivos;
todo ello en una integracion que evidencia un saber hacer reflexivo; en tanto, se puede verbalizar
lo que se hace, fundamentar tedricamente la practica y evidenciar un pensamiento estratégico,
dado en la observacién en torno a cémo se actla en situaciones impredecibles.

La evaluacién de desempefio se evallia ponderando como el estudiante se hace investigador
aplicando los procedimientos y técnicas en el desarrollo de las clases a través de su asistencia y
participacion asertiva.

3. EVIDENCIA DEL
DESEMPENO PORCENTAIJE | PONDERACION | INSTRUMENTOS
1.  Presentacion oportuna del trabajo 5% 0.05 Responsa bilidad
2. Formular un procedimiento para hacer en la entrega de
el mejor planteamiento de la solucién 15% 0.15 avances de los
posibles.
3. Discriminar las soluciones posibles y proyectos
propone una solucién la que permite resolver 15% 0.15 formativos
el problema.
Total Evidencia del Desempefio 35% 0.35
UNIDADES DIDACTICAS
VARIABLES PONDERACIONES DENOMINADAS MODULOS
Evaluacion de Conocimiento 30 %
., El cicl emi
Evaluacién de Producto 35% aiclo acaderzlco comprende
Evaluacion de Desempefio 35%

Siendo el promedio final (PF), el promedio simple de los promedios ponderados de cada modulo
(PM1, PM2, PM3, PM4)

_ PM1+PM2 + PM3 + PM4

PF
4
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CRONOGRAMA ACADEMICO 2026-I

g s
ACTIVIDADES DE LA FACULTAD DEL AL
13 |Programacion de cursos del semestre académico en el sistema de INTRANET 01/12/2025 05/12/2025
14 |Distribucion de Carga Lectiva (Asamblea de docentes) 10/12/2025 1211272025
15 |Ingreso de Carga Lectiva al sistema (Jefe de Departamento Académico) 16/12/2025 19/12/2025
16 |Ingreso y publicacion de horarios en el sistema (Director de Escuela) 22/12/2025 26/12/2025
17 Ezggg:j i(z!;:)'ligatoria bajo responsabilidad su(s) silabo (silabos) al Director del Departamento 02/03/2026 271032026
18 |El docente responsable comenta el silabo de las asignaturas a su cargo PRIMER DIiA DE CLASES
g EVALUACIONES DEL SEMESTRE ACADEMICO DEL AL
E s Médulo | 20/04/2026 24/04/2026
- ; % Médulo Il - I PARCIAL (Plan por Objetivos) 18/05/2026 22/05/2026
g ¢ Modulo 11 16/06/2026 | 19/06/2026
5 a E Médulo IV - [ PARCIAL (Plan por objetivos) 13/07/2026 17/07/2026
Examen Sustitutorio (Plan por Objetivos) 1710712026
INGRESO DE NOTAS AL SISTEMA DEL AL
Modulo | 2710472026 03/05/2026
Médulo I - | PARCIAL (Plan por objetivos) 25/05/2026 31/05/2026
Médulo I 22/06/2026 28/06/2026
Méodulo IV - Il PARCIAL (Plan por objetivos) 20/07/2026 26/07/2026
FINALIZAR Y GENERAR ACTA POR EL DOCENTE RESPONSABLE DEL CURSO A CARGO 20/07/2026 26/07/2026
IMPRESION Y FIRMA DE ACTAS POR PARTE DE: ORAA Y DOCENTE DE CURSO 20/07/2026 27/07/2026
Al finalizar cada Médulo y/o Parcial el Director de Escuela Profesional Informa al Decano el incumplimiento de los docentes sobre el
ingreso de notas al sistema, en sus dos modalidades.
Inicio y término de clases 30/03/2026 | 17/07/2026
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Mito, E. ( 2012). Investigacién de mercado. Sucre Venezuela.

Luna Neyra M.A. (2013). Investigacién de Mercados. LUNAGRAF. E.I.R.L. Huacho. Perd.
Luna Neyra M.A. (2012). Marketing Estratégico. LUNAFRAF. E.I.R.L. Huacho, Per.

W. Chan Kim, W, Mauborne, R.(2005). La estrategia del océano azul. Edit. Norma S.A. Bogota —
Colombia

Arteaga, R. (2021).Sistema de informacién de mercadotecnia. Mexico
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Harrison. T. (2002). Estrategias de Comunicaciéon. Deusto.Lima.

Flores, T.y Jones, N. R. Politica de Precios. Edit. Deusto. Espaia.

Borrero Brisefio, J.C. (2005). Marketing Estratégico. Edit. San Marcos. Lima. Peru.
Sanchez, J. Marketing: Estrategia de marca :
file:///C:/Users/ejecu/Videos/Marketing%202024/MARKETING_ESTRATEGIA_DE_MARCA.pdf
UNIDAD DIDACTICA IV:

Pérez. C.A.(2016). Comunicacion y marketing politico. Edit. CAEP-Colombia.
Schmitt B.(2002). Marketing Basado en Experiencias. Editorial Deusto. Lima. Perd.
Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan (2012).

Marketing 3.0. LID editorial. Bogota. Colombia

Marketing en la actividad comercial
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/844819358X.pdf
Comportamiento del consumidor.
https://www.academia.edu/36544657/Comportamiento _del consumidor
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