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SUMILLA Y DESCRIPCION DEL CURSO:

El curso de Marketing Empresarial es de naturaleza tedrico-practica y tiene como propdsito brindar al
estudiante conocimientos fundamentales sobre los conceptos, principios y herramientas del marketing
aplicados al ambito empresarial. Permite comprender la importancia del marketing dentro de las
organizaciones, analizar las caracteristicas del mercado y del entorno, reconocer las necesidades y
preferencias de los consumidores e identificar oportunidades que contribuyan a una adecuada toma

de decisiones comerciales.

El curso se encuentra organizado en cuatro modulos didacticos. EI Médulo I: Conceptos y
fundamentos del marketing aborda los principios bésicos, enfoques y elementos esenciales del
marketing, asi como su importancia y aplicacion en la empresa. EI Mddulo II: Anélisis del entorno de
marketing comprende el estudio de los factores internos y externos que influyen en las organizaciones,
permitiendo identificar oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades vinculadas a la gestién
comercial. El Mddulo IIl; Investigacién de mercados y comportamiento del consumidor desarrolla
aspectos relacionados con el andlisis del mercado, la segmentacion, la identificacién de mercados
objetivos y el estudio de las necesidades, preferencias y comportamientos del consumidor.
Finalmente, el Modulo IV: Marketing operativo: Mix — Producto, Precio, Promocién y Plaza comprende
el analisis y aplicacion de los principales componentes del marketing mix para la formulacién de
estrategias comerciales coherentes con las necesidades del mercado y los objetivos de la

organizacion.

El desarrollo del curso considera metodologias participativas y aplicativas, tales como exposiciones
dialogadas, analisis de casos, ejercicios practicos, debates guiados y trabajos individuales y grupales,
complementados con el uso de herramientas digitales y fuentes académicas especializadas. Estas
actividades permitiran fortalecer la capacidad del estudiante para analizar situaciones reales del
ambito empresarial, formular propuestas de marketing y tomar decisiones con criterio técnico,

estratégico y orientado a la generacién de valor.



CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

equilibrio adecuado de la mezcla.

, NOMBRE DEL MODULO
N° CAPACIDAD DEL MODULO DIDACTICO SEMANAS
DIDACTICO

Identifica y comprende los conceptos,
_ fundamentos y principios basicos  del CONCEPTOS Y
g marketing, reconociendo su importancia y FUNDAMENTOS DEL 1-4
~§ aplicacién dentro de la empresa y en el MARKETING

contexto actual.

Analiza los factores internos y externos que

conforman el entorno de marketing,
§ identificando  oportunidades, ~ amenazas, | ANALISIS DEL ENTORNO DE 58
2 fortalezas y debilidades que influyen en Ila MARKETING
CE’ formulacion de estrategias competitivas de la

organizacion.

Analiza el mercado y el comportamiento del

consumidor mediante la aplicacién de criterios INVESTIGACION DE
= basicos de investigacion y segmentacion, con MERCADOS Y 012
S la finalidad de identificar mercados objetivos y COMPORTAMIENTO DEL
§ comprender las necesidades y preferencias de CONSUMIDOR
= los consumidores.

Previa observacion y discusion de ejemplos

concretos en su entorno es capaz de identificar
<23 cada uno de los componentes del Marketing MARKETING OPERATIVO: MIX .-
2' MIX, estableciendo en cada uno de ellos el PRODUCTO, PRECIO, 13-16
= PROMOCION Y PLAZA




IV. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO:

NUMERO INDICADORES DE CAPACIDAD AL FINALIZAR EL CURSO
1 Introduccion y fundamentos del marketing.
2 Comprensidn del mercado y de las necesidades de los clientes.
3 Orientacion de las empresas hacia la produccion, las ventas y el marketing.
4 Disefio de una estrategia de marketing orientada a crear valor para el cliente.
5 Estrategia de Marketing.
6 Disefio de Plan de Marketing.
7 Microambiente: Diagnéstico situacional interno.
8 Macroambiente: Diagnostico situacional externo.
9 Concepto de investigacion de mercados.
10 Identificar los pasos de una investigacion cualitativa y cuantitativa.
11 Neuromarketing
Comprender las herramientas de andlisis del comportamiento del consumidor:
12 buyer profile, mapa de empatia, customer journey map.
13 PRODUCTO: Concepto, caracteristicas, marca y ciclo de vida del producto.
14 PRECIO: Concepto, funciones, métodos de fijacion y tipos de precios.
15 PLAZA: Concepto, objetivos y tipos de canales de distribucion.
16 PROMOCION: Concepto, tipos de comunicacién y publicidad.




V. DESARROLLO DEL MODULO DIDACTICO:

CAPACIDAD DEL MODULO I: CONCEPTOS Y FUNDAMENTOS DEL MARKETING

CAPACIDAD DEL MODULO I: CONCEPTOS Y FUNDAMENTOS DEL MARKETING

Contenidos o Indicadores de logro de la
Semana - — Estrategia Didactica .
Conceptual Procedimental Actitudinal capacidad
Introduccién y fundamentos |Identifica  los  conceptos | Participa activamente en |Exposicién docente con| Reconoce los fundamentos  del
del marketing. basicos del marketing vy |clasey valoralaimportancia | participacion de los | marketing
1 diferencia mercado, |del marketing alumnos.
necesidades, deseos vy
demanda mediante ejemplos
empresariales.
Comprension del mercado y | Analiza el mercado e identifica | Comprender las Identifica  las  necesidades vy
2 de las necesidades de los |las principales necesidades y |necesidades de los clientes. Practica expectativas de los clientes.
clientes. expectativas de los clientes.
Orientacion de las empresas | Compara la orientacion hacia | Participa en el analisis de Diferencia la orientacion de las
hacia la produccion, las |la produccion, las ventas y el |casos empresas hacia la produccién, las
3 ventas y el marketing. marketing mediante casos Casos ventas y el marketing.
empresariales.
Disefio de una estrategia de |Disefia una propuesta basica | Importancia de crear valor Disefia una estrategia béasica de
marketing orientada a crear |de estrategia de marketing marketing orientada a la creaciéon de
4 valor para el cliente. orientada a generar valor para valor para el cliente.
el cliente.
EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO
EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

o Estudios de Casos.
o Cuestionarios

o Trabajos individuales y/o grupales.
e Soluciones a Ejercicios propuestos

Alfinalizar la primera unidad didéctica, el estudiante comprende los
conceptos fundamentales del marketing empresarial

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Préactica en el aula C — 201 y 202 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO II: ANALISIS DEL ENTORNO DE MARKETING

CAPACIDAD DEL MODULO II: ANALISIS DEL ENTORNO DE MARKETING

Contenidos S Indicadores de logro de la
Semana - — Estrategia Didactica .
Conceptual Procedimental Actitudinal capacidad
Estrategia de Marketing. Analiza los elementos basicos | Valora la importancia de la |Exposicion docente con| Reconoce los fundamentos  del
de una estrategia de |estrategia de marketing. participacion de los | marketing
5 marketing y su aplicacion en alumnos.
la empresa.
Disefio de Plan de Marketing. |Elabora la estructura basica | Participa en clases. Disefia un plan basico de marketing.
6 de un plan de marketing .
considerando objetivos, Practica
estrategias y acciones.
Microambiente:  Diagndstico | Analiza los factores internos y | Muestra interés por el Identifica los factores del
situacional interno. actores cercanos que influyen |andlisis interno. microambiente.
7 en la actividad de marketing Casos
de la empresa.
Macroambiente: Diagndstico | Analiza los factores | Muestra interés por el Identifica los factores del
situacional externo. econdmicos, sociales, |andlisis externo. macroambiente.
8 tecnologicos,  politicos y
ambientales que influyen en la
empresa.
EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO
EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

o Estudios de Casos.
o Cuestionarios

o Trabajos individuales y/o grupales.
e Soluciones a Ejercicios propuestos

Alfinalizar la primera unidad didéctica, el estudiante comprende el entomo del

marketing empresarial

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Préactica en el aula C — 201 y 202 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




CAPACIDAD DEL MODULO IIl: INVESTIGACION DE MERCADOS Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

x Semana Cont?nldos — Estrategia Didactica Indicadores de Iogr.o dela

a Conceptual Procedimental Actitudinal capacidad

g Concepto de investigacion de | Analiza el concepto, | Valora la investigacion de |Exposicion docente con| Valora la  importancia de la
S mercados. importancia y utilidad de la |mercados. participacién de los | investigacién de mercados.

g 9 investigacion de mercados en alumnos.

= la toma de decisiones

E empresariales.

E Identificar los pasos de una |Identifica y aplica las etapas | Participa en clases. Diferencia las etapas de ambos tipos
§ 10 investigacion  cualitativa y |[basicas de una investigacion o de investigacion.

38 cuantitativa. cualitativa y cuantitativa. Practica

% Neuromarketing. Examina cémo los estimulos | Muestra  interés  por Interpreta la influencia del
g influyen en la decision de |comprender al consumidor. neuromarketing en la compra.

& 11 compra del consumidor.

= Casos

[a=]

S

g Comprender las herramientas |Elabora herramientas para | Valora el conocimiento del Utiliza herramientas para analizar al
E de analisis del |analizar las necesidades, |cliente. consumidor.

= 12 comportamiento del | caracteristicas y experiencia

CE> consumidor;  buyer profile, | del consumidor.

EQ" mapa de empatia, customer

= journey map.

i EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO

g EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

g o Estudios de Casos. o Trabajos individuales y/o grupales. Al finalizar la primera unidad didéctica, el estudiante comprende la investigacion de
S | e Cuestionarios o Soluciones a Ejercicios propuestos mercados y ¢l comportamiento del consumidor.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Practica en el aula C - 201 y 202 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 '

3 Semana - — Estrategia Didactica Indicadores de Iogr.o dela

=] Conceptual Procedimental Actitudinal capacidad

§ PRODUCTO: Concepto, |Analiza el contenido del | Explica los principales |Exposicidn docente con| Conoce sobre el PRODUCTO:
ﬂo-_ caracteristicas, marca y ciclo | marketing operativo a partirde |elementos del producto | participacion delos | Concepto, caracteristicas. La Marca:
S 13 de vida del producto. la variable producto. dentro  del  marketing alumnos. elementos Ciclo de Vida de producto.
& operativo.

o

2

3 PRECIO: Concepto, |Analiza el contenido del | Explica la importancia y Conoce sobre el PRECIO: Concepto,
3,‘-_ 14 funciones, métodos de fijacién | marketing operativo a partir de |aplicacién del precio en el o funciones, métodos de fijacidn, tipos de
= y tipos de precios. la variable precio. marketing. Practica precios.

S - PLAZA: Concepto, objetivos y | Analiza el contenido del | Evalua los canales de Conoce sobre la PLAZA: Conceptos
E E tipos de canales de |marketing operativo a partir de |distribucion y su importancia Canales de Distribucion: Obijetivos,
ol 15 distribucion. la variable plaza. dentro del marketing. tipos de canal

S Casos

=

[ 5 z
EEJ PROMOCION: Concepto, |Analiza el contenido del | Explica la funcién de la Conoce sobre la PROMOCION:
= tipos de comunicaciéon vy | marketing operativo a partirde | promocién y la Concepto de comunicacion, tipos de
= 16 publicidad. la variable promocién. comunicacion en el comunicacion, publicidad, etc

o .

EQ; marketing.

2 : :

o EVALUACION DEL MODULO DIDACTICO

[ =

Q EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS EVIDENCIA DE PRODUCTO EVIDENCIA DE DESEMPENO

[=)

=) e Estudios de Casos. o Trabajos individuales y/o grupales. Alfinalizar la prjmera unidad didétlzt,ica, el estudiante comprende y analizalas 4 P

= e Cuestionarios o Soluciones a Ejercicios propuestos Producto, Precio, Plaza y Promocion.

Las 5 horas que incluyen Teoria y Practica. Se desarrollan 3 horas de Teoria y 2 horas de Préctica en el aula C — 201 y 202 del segundo piso en el 4-C de la Escuela Profesional de
Economia y Finanzas.




VI. MATERIALES EDUCATIVOS:
Se utilizaran los siguientes:

MEDIOS ESCRITOS:
Guia docente y textos seleccionados.

MEDIOS VISUALES Y ELECTRONICOS:
Proyector multimedia, computador entre otros.

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

VII.EVALUACION:

La asistencia a las clases teoricas y practicas son obligatorias (art. 121), la acumulacion de més de 30% de
inasistencias no justificadas dara lugar a la desaprobacion 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):

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

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

competencias del curso.

EVALUACION DE PRODUCTO
Son los entregables de cada unidad y seran el desarrollo de ejercicios y resolucion de problemas de acuerdo

a las unidades tematicas desarrolladas asi como un trabajo de investigacion.

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

P1 P2 P3 P4
Evaluacion de conocimiento EC1 EC2 EC3 EC4
Evaluacién de producto EP1 EP2 EP3 EP4
Evaluacién de desempefio ED1 ED2 ED3 ED4
PROMEDIO FINAL (PF)
Promedio simple de los P1+P2+P3+P4
promedios ponderados de PF =
cada 4
modulo
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