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DDiDIFEREIAS FINITAS E



DÉCIMA QUINTA SEMANA:  (11 Dic)


Naturaleza y alcance de la promoción de ventas, objetivos de la promoción de ventas, principales herramientas para promoción de ventas, desarrollo del programa de promoción de ventas, relaciones públicas.


La propaganda y sus beneficios.


DÉCIMA SEXTA SEMANA:  (16 Dic)


MARKETING DE SERVICIOS EN ORGANIZACIONES LUCRATIVAS Y NO LUCRATIVAS


Naturaleza e importancia de los servicios, definición y alcance de los servicios, actitudes de las empresas de servicios hacia el marketing, desarrollo de su programa estratégico de marketing, el del marketing de servicios, marketing internacional planeación estratégica internacional.


DÉCIMA SÉTIMA SEMANA:  (16 Dic)


EVALUACIONES





VII.- DURACIÓN DEL CICLO 2018-II


7.1 Inicio: 03 de Setiembre del 2018


7.2 Termino: 21 de Diciembre del 2018





VIII. ESTRATEGIA DIDÁCTICA


8.1 MÉTODOS: Exposición- demostrativo - dinámico - grupal - inductivo - deductivo y de investigación.


8.2. ACTIVIDAD DOCENTE: Promueve y orienta la actividad dinámica de los alumnos en el proceso enseñanza - aprendizaje, seleccionando los medios y materiales educativos apropiados y las actividades de trabajo académico y de investigación.


8.2.1 ACTIVIDADES DEL ALUMNO:


- Participara activamente en todas las actividades de aprendizaje indicadas.


- Interactuará con el docente en torno a integración y desarrollo de contenidos 	del curso, y sus diversas aplicaciones.


8.3 TÉCNICAS:


Expositores e informáticas con dinámica grupal. Casos empresariales para análisis interrelacionados con el fundamento teórico para soluciones.








IX. SISTEMA DE EVALUACIÓN:


9.1Criterios: se considera competencias cognitivas, procedimentales y actitudinales. 


9.2 Procedimientos: evaluación escrita, expositiva y/o demostrativa.


9.3 Instrumentos: Pruebas de ensayo y pruebas estructuradas, trabajos de investigación y/o de ejecución, individuales y/o grupales.


9.4 Requisitos de Aprobación: Nota Final Aprobatoria mayor o igual a ONCE (11) El Criterio de medio punto o fracción superior a favor del estudiante, solo será tomado en cuenta para obtener la Nota Final del Curso. La acumulación del 30% de inasistencias a clases se considerará Desaprobado por Inasistencias DPI (Nota Final CERO).


El promedio Final PF del curso, según Art. N° 105 -111 del Reglamento Académico, R.CU. N° 0205-2012- CU-UH, se obtiene:


PF= 0.35P1 + 0.35 P2 + 0.30 TA


PI: Evaluación Parcial; P2: Evaluación Final; TA: Promed. Trabajos Académicos.


El Examen Sustitutorio es solo para los estudiantes que tengan un promedio no menor de 07 (siete), reemplaza a Pl ó P2. El Promedio Final para dichos alumnos no excederá la Nota Doce (Art. N° 122 del Reglamento Académico).


X. FUENTE DE INFORMACIÓN BIBLIOGRÁFICA


1.- Fundamentos de Marketing. Stater Elzetl-Waks. 11 ed. 2001


2.- Fundamentos de marketing. Philips kotler-Gary Armstroy 6° edicion — 	Prentice Hill. 2004.


3.- Marketing Social. Luís Pérez Romero. 2° edicion Pearson Prentice Hill. 2004


4.- Comportamiento del consumidor. Rolando Arellano Cueva. 2° edición


5.- El marketing según Kotler, Philip Kotler- 1° edición Editorial Paidos 1999.


6.- Marketing. Rolando Arellano Cueva. 1° edición Mc. Graw Hill . 2002.
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DATOS GENERALES:


Escuela Académico Profesional	:  INGENIERÍA QUIMICA


Nivel Académico   	               :  ELECTIVO


Ciclo de Estudios		:  CICLO  X


Créditos Académicos		:  03


Pre_requisito			:  ECONOMIA  DE PROCESOS


Duración                                          :  17 Semanas


Distribución Horaria	


1.7.1 Teoría			:  03 Horas /semana


Ciclo Académico	                             : 2018 - II


Profesor Responsable	               : Ing. Alberto Sánchez Guzmán


                                                           Email: �HYPERLINK "mailto:albertoisg@hotmail.com"�albertoisg@hotmail.com�





�





II.  FUNDAMENTACION


Con la formación interdisciplinaria del ingeniero químico se quiere complementar su conocimiento para solucionar problemas de ventas en los negocios.








III SUMILLA:


Fundamentos y procesos de marketing, planeación estratégica del marketing, investigación de mercado, segmentación de mercado, estrategia de productos y servicios,  determinación del precio y estrategia de precios, canales de distribución, venta al detalle, al mayoreo y distribución física, marca, empaques y etiquetas, promoción, publicación, promoción de ventas, marketing de servicios en organizaciones lucrativas y no lucrativas.








IV. OBJETIVOS GENERALES


 Al término de la asignatura el estudiante estará en condiciones de describir y. analizar el   pensamiento   administrativo,  explicar  y 








relacionar con la práctica el proceso de planificación y organización en las empresas.


2. Diferencia entre marketing y venta, concepto, ética, conducta ética, calidad importancia del marketing y en nuestra vida.


3. Planificación estratégica del marketing: misión, objetivos estratégicas tácticas de la planificación, demanda del mercado, mezcla de marketing.





V. COMPETENCIAS:





5.1 COGNITIVAS (SABER)


- Conocimientos fundamentales de administración


- Conocimientos y criterios de manejo de personas y gerencia de 	empresas.





5.2PROCEDIMENTALES / INSTRUMENTALES (SABER HACER) 


- Soluciones de casos de ventas


- Soluciones a problemas en negocios











�





- Aplica conocimientos en negocios nacionales e internacionales.





5.3 ACTITUDINALES/ VALORES (SABER SER)


- Tener conocimiento y criterios para negocios y desempeño en empresa.


- Capaz de dirigir equipos de trabajo.





COMPETENCIAS TRANSVERSALES O GENERICAS (del alumno)


Alto�
Medio�
Competencias instrumentales�
�
X�
�
Capacidad de análisis y síntesis�
�
X�
�
Capacidad de organización y calificación�
�
�
X�
Comunicación moral y escrita e imaginativo�
�
X�
�
Conocimientos de la lengua extranjera�
�
�
�
Capacidad de gestión de la información�
�
X�
�
Resolución de problemas�
�
X�
�
Toma de decisiones�
�
X�
�
Conocimientos de medios informativos�
�
Alto�
Medio�
Competencias personales�
�
�
X�
Trabajo en equipo, carácter interdisciplinario�
�
�
X�
Habilidad en las relaciones interpersonales�
�
�
X�
Comunicarse con expertos de otras áreas�
�
�
X�
Reconocer la diversidad y multiculturalidad�
�
X�
�
Razonamiento crítico�
�
�
X�
Compromiso ético�
�
Alto�
Medio�
Competencias Sistémicas�
�
X�
�
Habilidad de aprendizaje y trabajo autónomo�
�
X�
�
Adaptación a nuevas citaciones�
�
X�
�
Capacidad de aplicar conocimientos�
�
X�
�
Creatividad e innovación�
�
�
X�
Conocimiento de otras culturas y costumbres�
�
X�
�
Liderazgo, iniciativa y espíritu emprendedor�
�
X�
�
Motivación por la calidad�
�
X�
�
Sensibilidad hacia temas medioambientales�
�



	





VI. PROGRAMA DE INSTRUCCIÓN


PRIMERA SEMANA  (04Set)


FUNDAMENTOS DE MARKETING Y DEL PROCESO DE MARKETING


El intercambio, aplicación del marketing, evolución del marketing diferencia entre marketing, venta definición de marketing, necesidades deseos y demanda, productos, servicios y experiencias, transmisiones relaciones, mercados, dirección de marketing, filosofías de dimensión de marketing calidad en marketing concepto de producción, concepto de producto, conceptos, conceptos de venta, y marketing, concepto de marketing social, creación de utilidad, sus tipos, empresas lucrativas y no lucrativas, macro ambiente externo, micro ambiente externo, ambiente interno de la organización, ambiente global de la organización.


Referencias: [1],[2],[3],[5],[6].





SEGUNDA SEMANA (11 Set)


PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DEL MARKETING.


Naturaleza de la planeación estratégica, definición del negocio, misión de la compañía, objetivos y metas, estratégica, táctica, planeación estratégica de la compañía, planeación estratégica del marketing, posicionamiento y ventaja diferencial, mezcla de marketing, planeación anual de marketing, unidad estratégico de negocios, matiz de conocimiento de productos y mercados.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[5].





TERCERA SEMANA  (18 Set)


INVESTIGACIÓN DE MERCADO


Necesidad de la investigación de mercado, proyectos de investigación de mercados, investigación informal, información formal.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[6].





CUARTA SEMANA (25 Set)


SEGMENTACIÓN DE MERCADOS


Niveles de segmentación de mercados, segmentación de mercado de consumo, requisitos para segmentación eficaz, toma de


	








DECIMA SEMANA  (06 Nov) CANALES DE DISTRIBUCIÓN: Intermediarios y canales de distribución su importancia y diseño, selección de canales de distribución niveles de canal, comportamiento y funciones del canal decisiones sobre la administración del canal.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[6].





DÉCIMA PRIMERA SEMANA (13 Nov)


VENTA AL DETALLE AL MAYOREO Y DISTRIBUCIÓN FÍSICA: Venta al detalle y justificación, clasificación de los detallistas, tipos de mayoristas tu decisiones sobre marketing de mayoristas, tendencias en la venta al por mayor. Naturaleza e importancia de la distribución física.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[5].





DÉCIMA SEGUNDA SEMANA  (20 Nov) MARCA, EMPAQUE Y ETIQUETAS


Marcas, porque utilizan marcas, estrategia de marcas, empaque, propósitos e importancia del empaque, estrategia de empaque, criterios al empaque, etiquetas, tipos de etiquetas, otras características del producto para satisfacer necesidades


Referencias: [1],[2],[3],[4],[6].





DÉCIMA TERCERA SEMANA  (27 Nov) PROMOCIÓN: Naturaleza de la promoción, proceso de comunicación en la promoción, promoción y marketing, el cambiante externo de las comunicaciones herramientas de promoción, estrategias de mezcla promocional, concepto de campaña el presupuesto promocional, naturaleza de la venta personal, ventaja y alcance de la venta personal, el proceso de la venta personal.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[5].





DÉCIMA CUARTA SEMANA   (04 Dic) PUBLICIDAD


Naturaleza y alcance de la publicidad, tipos de publicidad establecimiento de los objetivos y presupuestos publicitario, desarrollo de una estrategia publicitario, evaluación de la publicidad


Referencias: [1],[2],[3],[4],[5].





decisiones del consumidor, segmentación de los mercados de empresas, estrategias de los mercados neta, pronostico.


Referencias: [1],[2],[3],[4],[5].





QUINTA Y SEXTA SEMANA  (02- 09 Oct). ESTRATEGIA DE PRODUCTO Y SERVICIO. Productos, servicios y experiencias niveles de producto, productos de consumo, productos industriales, organizaciones, personas, lugares e idea, ediciones individuales de producto, clasificación de productos, Importancia de la innovación de los productos, desarrollo de productos nuevos, criterios acerca de los productos nuevos, adopción y difusión de nuevos productos organización para la innovación de productos.


Referencias: [1],[2],[3],[5],[6].





SÉTIMA SEMANA: (16 Oct). ESTRATEGIA DE LA MEZCLA DE PRODUCTOS.


Mezcla y línea de productos, estrategia de la mezcla de productos, generación de ideas, depuración de ideas, mercado de prueba comercialización estrategias ciclo de vida del producto, duración del ciclo de vida de los productos, administración del ciclo de vida, obsolescencia planeada y moda





OCTAVA Y NOVENA SEMANA  (23 Oct -30 Oct). DETERMINACIÓN DEL PRECIO Y ESTRATEGIA DE PRECIOS.


Significado e importancia del precio, factores internos y externos que afectan a la decisión de la fijación de precios, fijación de precio borrados en la corta vida y competencias, fijación de precios para presentar en el mercado, análisis del monto de equilibrio, fijación de precios para: Línea de productos, productos opcional, producto cautivo, subproducto, paquete de productos, estrategia de ajuste de precios, descuentos y comprensión, fijación de precios: segmentada, psicología, promocional, geografía, internacional.


Referencias: [1],[2],[4],[5],[6].

















