UNIVERSIDAD NACIONAL
“JOSE FAUSTINO SANCHEZ CARRION”

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS, CONTABLES Y FINANCIERAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ECONOMIA Y FINANZAS

MODALIDAD PRESENCIAL
SILABO PORCOMPETENCIAS
CURSO:
MARKETING EMPRESARIAL
. DATOS GENERALES:
LINEA DE CARRERA ECONOMIA EMPRESARIAL
CURSO MARKETING EMPRESARIAL
cODIGO 353
HORAS 05| T:03 P: 02 Cred: 04
cicLo VI-AyB SEMESTRE: 2026-]

APELLIDOS Y NOMBRES DEL DOCENTE | Dra. Econ. ALCANTARA ROBLES MARIA DEL ROSARIO

CORREO INSTITUCIONAL malcantara@unjfsc.edu.pe

NUMERO DE TELEFONO 948443659




SUMILLA Y DESCRIPCION DEL CURSO:

El curso de Marketing Empresarial es de naturaleza tedrico-practica y brinda a los estudiantes los
conocimientos esenciales sobre los principios, estrategias y herramientas del marketing aplicadas al
entorno organizacional. Proporciona una visién integral de las necesidades del mercado, el
comportamiento del consumidor, la segmentaciédn, el posicionamiento y el desarrollo de estrategias
orientadas a generar valor para la empresa. Este curso esta orientado a fortalecer competencias clave
para identificar oportunidades comerciales, analizar el entorno competitivo y proponer acciones de
marketing que contribuyan al logro de los objetivos empresariales en contextos dinamicos y

cambiantes.

El curso estd estructurado en cuatro unidades fundamentales, las cuales abordan desde la
comprensién de los conceptos generales de la mercadotecnia y la identificacién de necesidades de
marketing en la empresa, hasta el desarrollo de estrategias vinculadas a la planeacion estratégica y
los pronosticos. Asimismo, se estudiara la investigacion de mercados y la segmentacion como
herramientas necesarias para reconocer mercados objetivos y comprender mejor al consumidor.
Finalmente, se analizara el marketing operativo mediante el estudio del marketing mix, considerando
producto, precio, promocion y plaza, con la finalidad de disefiar propuestas comerciales coherentes y

competitivas dentro del ambito empresarial.

Este curso integrard metodologias participativas que comprenden exposiciones dialogadas, analisis
de casos, desarrollo de ejercicios aplicados, debates guiados y elaboracion de trabajos individuales y
grupales, apoyados en herramientas digitales y fuentes académicas especializadas. De esta manera,
se promovera un aprendizaje significativo, reflexivo y aplicado a situaciones reales del marketing
empresarial, fortaleciendo la capacidad del estudiante para tomar decisiones estratégicas con criterio

técnico y vision organizacional.



CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

equilibrio adecuado de la mezcla.

CAPACIDAD DEL MODULO NOMBRE DEL MODULO | seyanas
DIDACTICO DIDACTICO

Teniendo en cuenta situaciones presentes en el | CONCEPTOS GENERALES
g contexto actual identifica y familiariza con los DE MERCADOTECNIA - »
8 conceptos de Marketing que se aplicaran en la | NECESIDADES - MARKETING
= empresa.

En base a ejemplos dados identifica y desarrolla | PLANEACION ESTRATEGICA
= | ventajas competitvas dentro de las Y PRONOSTICOS
% organizaciones para implementar una estrategia 5-8
S | alineada a nuestras fortalezas y ventajas

competitivas.

Después de la lectura de varios ejemplos INVESTIGACION DE
§ aprende a segmentar adecuadamente el MERCADOS,— 0.1
8 mercado para identificar mercados objetivos. SEGMENTACION
=

Previa observacion y discusion de ejemplos | MARKETING OPERATIVO:

concretos en su entorno es capaz de identificar | MIX .- PRODUCTO, PRECIO,
c2> cada uno de los componentes del Marketing PROMOCION Y PLAZA
g MIX, estableciendo en cada uno de ellos el 13-16
=




IV. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

NUMERO INDICADORES DE CAPACIDAD AL FINALIZAR EL CURSO
1 Conoce el mercado, necesidades, demanda. Marketing su naturaleza y prop6sito
2 Explica funciones del marketing
3 Explica la orientacion de las empresas hacia las ventas, produccidn y marketing.
4 Define la calidad y sus dimensiones
5 Define la planeacién como parte de la direccion
6 Analiza el desarrollo de ventajas competitivas: concepto, tipos, posicionamiento.
7 Desarrolla estrategias competitivas: liderazgo en costos, enfoques, direccion
8 Define los objetivos y metas del plan de marketing: FODA
Identifica la segmentacion de Mercado: Conceptos segmento de mercado, nicho de
d mercado.
Identifica los descriptores de segmentacién: Demograficos, geograficos, conductuales,
10 etc. Beneficios de la segmentacion
1 Desarrolla la Investigacion de Mercado: Conceptos, proposito de la investigacion
12 Evalla resultados de la investigacion del mercado
Conoce sobre el PRODUCTO: Concepto, caracteristicas. La Marca: elementos Ciclo de
13 Vida de producto
14 Conoce sobre el PRECIO: Concepto, funciones, métodos de fijacion, tipos de precios
15 Conoce sobre la PLAZA: Conceptos Canales de Distribucién: Objetivos, tipos de canal
Conoce sobre laPROMOCION: Concepto de comunicacion, tipos de comunicacion,
16 publicidad, etc




V. DESARROLLO DEL MODULO DIDACTICO:

CAPACIDAD DEL MODULO I: CONCEPTOS GENERALES DEL MARKETING
Contenidos i
Semana - — Estrategia Didactica Indicadores d? logro de la

© Conceptual Procedimental Actitudinal capacidad

l% El mercado, necesidades, Debate sobre el mercado, Participa activamente en Exposicion docente | Conoce el mercado, necesidades,
E demanda. Marketing su necesidades y demanda asi | clase y respeta la opinion de | con participacion de demaimia. Marketing su naturaleza y

roposito

§ 1 naturaleza y proposito como la naturaleza y sus compafieros. los alumnos. prop

|

a proposito del marketing

[72)

w Funciones del marketing. Elabora las principales Elabora las funciones Explica funciones del marketing

i unciones del marketing. marketing

& 2 funciones del market ket

=

& , — , — — Practica _ , —

prd Orientacion de las empresas | Debate sobre la orientacién | Participacion en clase Explica la orientacion de las
E hacia las ventas, produccion | de las empresas referidas a empresas  hacia las  ventas,
LLj 3 ) y produccion y marketing.

e y marketing. las ventas, produccion y

o , Casos

© marketing.

S La calidad y sus Elabora las dimensiones de | Reconoce las dimensiones Define la calidad y sus dimensiones
=2

8 dimensiones la calidad de la calidad.

= 4

|

wl

(]

a

S

g EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO

?:_; EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

e Estudios de Casos. o Trabajos individuales y/o grupales. Al finalizar la primera unidad didactica, el estudiante comprende los
e Cuestionarios e Soluciones a Ejercicios propuestos conceptos fundamentales del marketing empresarial

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 304 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de

Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO II: PLANEACION ESTRATEGICA Y PRONOSTICOS
Semana Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la
Conceptual Procedimental Actitudinal Didactica capacidad
> Macroambiente: Diagnéstico Practica con las variables Identifica las variables Exposicion Identifica las variables
< : .
) 5 situacional externo macro-ambientales de la macro-ambientales docente cON | macroambientales empresariales
L participacion de
':; empresa los alumnos.
g Microambiente: Diagnéstico Practica con las variables Identifica las variables Identifica las variables
- 6 situacional interno micro-ambientales de la micro-ambientales microambientales empresariales.
'
% o empresa
Z d Planeamiento y Planificacion. Reconoce la diferencia entre | Analiza la planeacion y Practica Define la planeacién como parte de
|_

¢ & , planeamiento y planificacion | planificacién la direccién empresarial y sus
= £
9 § y a las diferentes clases de clases.
=2
8 planeamiento
; Riesgo, estructura teoria de latasa | Elabora el FODA de una Reconoce los objetivos y Define los objetivos y metas del
2 8 de interés empresa. metas del plan de Casos plan de marketing: FODA
<
g marketing
; EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO
o EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

e Estudios de Casos e Trabajos individuales y/o grupales Al final de la segunda unidad did&ctica el alumno puede

e Cuestionarios e Soluciones a Ejercicios propuestos realizar analisis FODA

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Préactica en el aula C — 304 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.



CAPACIDAD DEL MODULO liI: INVESTIGACION DE MERCADOS - SEGMENTACION
Semana Contenidos Estrategia Indicadores de logro de la

\ Conceptual Procedimental Actitudinal Didactica capacidad
3 Segmentacion  de Mercado: | Investiga sobre la Define la segmentacion del Exposicién Identifica la segmentacion de
g 9 Conceptos segmento de mercado, | segmentacion del mercado, | mercados, nichos. dolcgntel con Mercado.
o nicho de mercado. nichos de mercado participacion de
E Descriptores de  segmentacion: | Distingue los descriptores de | Reconoce los descriptores l0s alumnos. Identifica los descriptores de
2 10 Demograficos, geograficos, | segmentacién de segmentacion segmentacion y los beneficios de la
"8 conductuales, etc. segmentacion
3 > Beneficios de la segmentacion
E "8 Investigacion de Mercado: | Realiza investigacién de Realiza una investigacion Practica Desarrolla la Investigacion de
2 E 1 Conceptos, propésito de la | mercado de la zona de mercado Mercado: Conceptos, propésito de
= 4 investigacion. Eleccién del mercado la investigacion
9o g para investigar.
2 @ Analisis de los resultados de la Comparte resultados de su Debate sus resultados de Evalla resultados de la
g 12 investigacion de mercado investigacion investigacion investigacion
o del mercado
g , , Casos
P EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO
g EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
% e Estudios de Casos e Trabajos individuales y/o grupales. Al final da la tercera unidad el alumno comprende la

e  Cuestionarios e Soluciones a Ejercicios propuestos investigacion de mercados y su segmentacion

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 304 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.



CAPACIDAD DEL MODULO IV: MARKETING OPERATIVO: MIX .- PRODUCTO, PRECIO, PROMOCION Y PLAZA
Contenidos e rs e Indicadores de logro de la
>: Semana Conceptual Procedimental Actitudinal Estrategia Didactica capacidad
= Marketing Operativo | Analiza el contenido del | Analiza el contenido del | Exposicién docente | Conoce sobre el PRODUCTO:
o PRODUCTO: Concepto, | marketing operativo | marketing operativo: | con participacion de | Concepto, caracteristicas. La
= - . .
N 13 caracteristicas. La Marca: | empezando por el producto. | producto los alumnos. Marca: elementos Ciclo de Vida de
E 5 elementos Ciclo de Vida de producto
S > producto
e 5 PRECIO: Concepto, | Analiza el contenido del | Explica lo referente a los Conoce sobre el PRECIO:
= S 14 funciones, métodos de | marketing operativo | precios del marketing Concepto, funciones, métodos de
= CE, fijacién, tipos de precios empezando por el precio Practica fijacion, tipos de precios
§ & PLAZA: Conceptos Canales | Analiza el contenido del | Evalia sobre la plaza del Conoce sobre la PLAZA: Conceptos
s g 15 de Distribucién: Objetivos, | marketing operativo | marketing Canales de Distribucion: Objetivos,
ouw tipos de canal empezando por la plaza tipos de canal
2 o PROMOCION: Concepto de | Analiza el contenido del | Explica sobre la promocion Conoce sobre la PROMOCION:
g g 16 comunicacion,  tipos  de | marketing operativo | del marketing Concepto de comunicacion, tipos de
o 2 comunicacion, publicidad empezando por la promocion Casos comunicacion, publicidad, etc
oo 7 7
K EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO
g EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO
= e Estudios de Casos e Trabajos individuales y/o grupales. Al final de la cuarta unidad didactica el alumno comprende el
S e Cuestionarios e Soluciones a Ejercicios propuestos marketing operativo: mix- Producto, Precio, Promocién y
Plaza.

Economia y Finanzas.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C — 304 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de




VL.

VIL.

MATERIALES EDUCATIVOS:
Se utilizaran los siguientes:

1. MEDIOS ESCRITOS:
Guia docente y textos seleccionados.

2. MEDIOS VISUALES Y ELECTRONICOS:

Proyector multimedia, computador entre otros.

3.  MEDIOS DIGITALES:
Paginas web, aula virtual, entre otros.

EVALUACION:

La asistencia a las clases tedricas y practicas son obligatorias (art. 121), la acumulacién de mas de

30% de inasistencias no justificadas dara lugar

a la desaprobacién de la asignatura por limite de

inasistencia con nota cero (00) Segun Art. 125° del Reglamento académico, el sistema de evaluacion

es integral, permanente, cualitativo y cuantitativo

(vigesimal).

El sistema de evaluacién para el curriculo por competencias comprende (Art .127° inciso b):

1. EVALUACION DE CONOCIMIENTO

Corresponden a los examenes de conocimiento y practicas calificadas que se tomaran (04) en los
cuales el alumno pondra a prueba todo lo estudiado en cada unidad.

2. EVALUACION DE DESEMPENO

El alumno estara en capacidad de aprender en cala unidad desarrollada y lograr las capacidades

y competencias del curso.

3. EVALUACION DE PRODUCTO

Son los entregables de cada unidad y seran el desarrollo de ejercicios y resolucién de problemas
de acuerdo a las unidades tematicas desarrolladas asi como un trabajo de investigacion.

UNIDADES DIDACTICAS O MODULOS. El ciclo
académico comprende cuadro (04) médulos

VARIABLE
P1 P2 P3 P4
Evaluacién de conocimiento EC4 EC, ECs EC4
Evaluacion de producto EP; EP, EP; EP4
Evaluacion de desempefio ED; ED; ED; ED;4

PROMEDIO FINAL (PF)
Promedio simple de los
promedios ponderados de cada
maddulo

pe P1+ P2 + P3 + P4
- 4
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o Kotler, Philip Kotler: Conoce la historia y las principales contribuciones del padre del Marketing

Empresarial
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