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Il. PRESENTACION DEL CURSO

Los grandes mercadologos de las empresas sobresalientes comparten una meta en comun: colocar al
consumidoren el centrodel marketing. Elmarketing de hoy se refiere alacreacioén de valor paraelclientey
al establecimiento de relaciones provechosas con los consumidores. Primero busca entender las necesidades
y deseos del consumidor, determinando cuéles son los mercados meta que la organizacion puede atender
mejor, y desarrollando una propuesta de valor convincente mediante la cual la organizacion pueda
atraer e incrementar el nUmero de consumidores valiosos. Sila organizacion hace bien lo anterior, obtendra
las recompensas entérminos de participacién de mercado, utilidadesy valor para el cliente.

El mercadeo es lafuncion de negocios que identifica las necesidades y los deseos de los consumidores,
determina a cuales mercados meta puede llegar ademas de servir mejor a la organizacion y apoya el disefio
ygeneracionde valor de los bienesy servicios, y programas apropiados. Sinembargo el mercadeonoes
unafuncién de negocio aislado, es unafilosofia que guia atodala organizacién, la meta del mercadeo es
lograr la satisfaccion de accionistas, compradores, consumidores y clientes, desarrollando relaciones
cargadas de valor. En este sentido se espera que el estudiante se apropie de estos conceptos, de tal
manera que pueda aplicarlos con destreza en cualquier sector de la economia.

Los tiempos cambian... y cuanto mas cambian, mas importante llegan a ser las constantes del éxito. En este
tema, hemos encaminado nuestros esfuerzos a tres “puntos de diferenciacién” competitivos: experiencia,
liderazgo e innovacion.

lIl. PROPOSITO DE FORMACION DE LA ASIGNATURA

Este curso esta disefiado para familiarizar a los estudiantes con el papel de mercadeo dentro de la
empresa. Tres examenes mediran la comprension de los estudiantes al identificar, desarrollar y
apuntar a mercados de consumidores, desarrollo de nuevos productos, posicionamiento de marca,
practicas comunes del fijacion de precio, modelos comunes del retailing y de la distribucion y tacticas,
técnicas y practicas probadas de la promocion, tales como venta personal, publicidad, Relaciones,
marketing directo y promocién de ventas.
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Los estudiantestambién aprenderany se familiarizaran con las cuestiones éticas, ambientales y sociales
importantes enlacomercializacion, medidas por examenes, discusiény documentos de caso.

IV. OBJETIVO GENERAL

Elobjetivo de este curso esintroducir al estudiante enlacomercializacion de bienesy serviciosenuna
economia global. Esta es una asignatura disefiada para familiarizarse con lamayoria de las actividades y
estrategiasempleadas porlosvendedoresy estrategas comerciales enlasempresas. El estudiante adquirira
unabase conceptual para entender el papel del marketing en un entorno empresarial. El curso explorara los
principales componentes de lamezcla de marketing, incluyendo precios, Producto, distribucion, publicidad,
ventaminoristay venta al por mayor. Otros elementos del Plan de marketing se estudiaran paraque el
estudiante gane una comprension de la critica del papel que el mercadeo juegaen laempresa.

Al finalizar esta asignatura, los estudiantes deberan ser capaces de:

= Reconocer el papel de lacomercializacion dentro del proceso de tomade decisiones de laempresa.

= Demostrar una comprension de los procesos de analisis, segmentaciony focalizacion de clientes tanto enlos

mercados de consumo como en los de negocios.

= Expresar una comprension del proceso de desarrollo de productos, posicionamiento de marcay gestion de

marca.

= Explicar el papel de lafijacion de precios en el proceso de toma de decisiones de laempresay practicas de

precios comunes.

« |dentificar modelos comunes de distribucion y venta al por menor.

= Describir diferentes tacticas de promocion (publicidad, venta personal, Relaciones, marketing directoy

promocidn de ventas).

< Desarrollarunaconcienciadelascuestionessociales, éticaseinternacionalesenla comercializacion.

= Desarrollar habilidades en los estudiantes de Administracion de Negocios, sobre el manejo de las técnicas
de mercadeo, que le permita mercadeary posicionar un bien o servicio en cualquier area socioeconémica.

V. OBJETIVOS ESPECIFICOS
= Identificar los conceptos basicos del mercadeo.
= Conocerla mezcla de mercadeo o 5 Ps.
= Conocer los tipos de segmentacion del producto y establecer las caracteristicas del
producto.
= Analizar los diferentes tipos de comercializacion existente en el mercado.
= Identificar las diferentes estrategias de posicionamiento en el mercado meta.
= Evaluar las tendencias del mercado.

VI. ARTICULACION DE LA ASIGNATURA
El mercadeo hace parte de una estructura empresarial, ella no esté aislada, mucho menos de la malla

curricular del programa, toda vez que se integra con la creacion de empresas, con la planeacién estratégica,
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VII.

con la investigacion de mercados, con el proceso administrativo, con la formulacion de proyectos, con talento
humano, entre otras.

La materia de mercadeo se integra con las demas materias y entorno a ella se fundamentan las ideas que
originan proyectos empresariales para darle forma a las estrategias que deben permitir entregar productos y
servicios al mercado.

JUSTIFICACION

Subrayar la importancia de la funcién del mercadeo dentro del contexto internacional, ayudando al estudiante
de Negocios internacionales adquirir una concepcién clara de la forma como se puede manejar cada una de
las herramientas de la composicién del mercado paraposicionary segmentarlos bienesy servicios.

Analizar laimportancia de las necesidades en elmercado es base para el estudio del producto, el precio, la
plazay la comunicacién del marketing como factores o elementos fundamentales dentro de la mezcla del
mercadeo.

Los fundamentos de mercadeo le dan al estudiante el conocimiento y comprension dentro del proceso
mercadoldgico y el desarrollo de esta en las estrategias que se utilizan para la creacién e innovacion de
productosy la busquedade la satisfaccion de las necesidades del consumidor.

VIIL. COMPETENCIAS A DESARROLLAR EN LA ASIGNATURA

En cuanto alsaber:
Reconoce la importancia e impacto de los fundamentos de mercados en el mundo empresarial, a la vez que

pueda aplicar las herramientas que pueden desencadenar en estrategias para tomar decisiones sobre un
producto o unservicio.

Conocer los conceptos y componentes que integran los fundamentos de mercados y sus herramientas para
apreciar laforma en que impactan en las diferentes organizaciones.

En cuanto al ser:
Integrarse a diversos equipos de trabajo mediante la participacion activa en los procesos que debe desarrollar

una empresa con miras a fortalecer su mercadeo.

Reconocerlatrascendenciadelosvaloresy suincidenciaenlos planes de mercadeo, susvariables o mezclade
mercadeoy realizacion de estrategias de posicionamiento de productos, serviciosy marcas.

En cuanto al saber hacer:
Realizar analisis de las necesidades del mercado para aprender ainterpretar esta informaciény convertirla en

datos que permitanrealizar las estrategias que faciliten a las organizaciones el cumplimiento de sus objetivos.

Aplicar las herramientas propias de los fundamentos de mercados a una empresa en particular de tal forma que
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se pueda impactar sobre su actividad en el area de su influencia

. METODOLOGIA

« Losestudiantesdesarrollaranlas actividades concernientes acadauno de lostemas expuestos parael
tema pertinente, y estaran en la obligacién de investigarlos, adicionalmente resolveran talleres para
ser entregados periddicamente, con el fin de entablar discusiones de grupo que permitan el
enriquecimiento conceptual general.

= Actividades individuales: son las que debe realizar cada alumno si desea obtener los logros propuestos para
cada tutoria, ellos son: lecturas y entendimiento del material de refuerzo, investigaciones y consultas, y
participacién activa en cada sesion.

= Lectura y comprension del material de refuerzo: La consulta permanente de los textos de consulta
para el seguimiento oportuno de cada tutoria y todos los materiales y documentos entregados a los
alumnos, asi mismo como los articulos en periddicos y revistas que hablen de los temas pertinentes
deberan leerlos, entenderlos y estar en capacidad de socializarlos.

= Consultas: los trabajos de consulta seran realizados por CIPAS, cada estudiante debe estar en la
capacidad de discernir sobre los temas tratados.

» Participacién activa: hace parte tanto la participacion individual como en grupo. En esta Gltima se
incluyen: talleres, mesas redondas y exposiciones.

1. ESTUDIO INDIVIDUAL

1.1 Aplique la técnica de estudio EL SER

1.1.1 Explore todo el contenido de la unidad a estudiar.

1.1.2 Lea rapidamente el contenido, luego haga una lectura comprensiva.

1.1.3 Subrayado, consiste en poner una raya debajo de las ideas mas importantes. Use el color de la bandera:
subraye conamarillo lasideas principales, subraye con azul las ideas secundarias, y hagalo mismo conel
color rojo paraideas terciarias.

1.1.4 Esquematizacion, es una sintesis de forma estructurada y l6gica con lazos de dependencia entre
ideas principales, secundarias, los detalles y los matices.

1.1.5 Resumen, se trata de condensar el texto, sin que falten ideas esenciales.

1.1.6 Recuerdo, se trata de recordar lo aprendido, probar el grado de asimilaciony reforzar las huellas de
la memoria.

1.1.7 Repaso, medio importante para combatir el olvido.

1.1.8 Formulese preguntas que puedan guiar la comprension final del tema, como:

¢ Qué? ¢ Como? ¢ Por qué? ¢ Cuando? ¢Donde?

1.1.9 Hagaunbanco de dudas de los contenidos, donde mas tuvo dificultades para aprender el tema.
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2. TRABAJO ENEQUIPO

2.1 Relinase conlos compafieros de grupo, hagan un balance de los contenidos mas “duros”.

2.2 Cotejenposiblessoluciones,intentensolucionesdeacuerdoalaexperienciade aprendizajeindividual.
2.3 Organicen un banco de dudas, de todas aquellas que aun presentan dificultades; ordenen con

claridad y precision los temas mas “duros”.
2.4 Relnan el grupo de trabajo.

3. ESTUDIO ENGRUPO
3.1 Atravésdeldialogocotejen eindaguensobrelostemas masdurosdelaunidad; haganunasintesisde
los problemas mas sencillo a los mas complejos.

3.2 Ahora busquen soluciones en conjunto: asesoria con un experto o profesional, consultas por
internet; establecer contacto con el docente de la asignatura, sean precisos en la duda a consultar.

4. TRABAJOEN CLASE CONEL TUTOR

4.1 Sean claros con los temas dificiles que ha de orientar el tutor.

4.2 Eltutor puede asesorar de maneraindividual o por grupos, o hacer una exposicion magistral, de acuerdo a
la necesidad que requiera la unidad de estudio.

4.3 Eltutor debe facilitar un espacio para un foro general sobre el tema.

5. ACTIVIDAD DE PENSAMIENTOY DE APLICACION CONCRETA

5.1 Hagael ejercicio de vincular lo aprendido con otras materias, ejemplo: con el proyecto de grado.
5.2 Trate derelacionar el conocimiento parasu vida profesional; imaginese como puede mejorar su
entorno laboral; como puede impactar lo social y lo familiar con todo cuanto aprendié.

ASPECTOS DE LA EVALUACION

1. Participacion activa y objetiva en el foro general sobre los contenidos estudiados.
2. Aportes cognitivos aldesarrollo de los contenidos, através de la autoevaluacién, la coevaluaciény
meta evaluacion.

3. Seguimiento a las etapas del proceso de investigacion.
4. Elaboraciondel anteproyecto de investigacionque sirva parala estructuracion del proyecto de grado

NUCLEOQOS PROBLEMICOS

¢, Cudles sonlastendencias relacionadas con el mercadeo empresarial en los diferentes sectores de la
economia?

¢, Cudles son las metas de una estrategia de mercadeo para una organizacion?

¢, Cudles son los componentes y factores que influyen en la mezcla de mercadeo?

¢, Qué tendencias se estan registrando en el mercadeo a nivel regional, nacional y mundial?

¢, Cudl eslaimportancia del ciclo de vida de los productos en una organizaciony como impactan en las
estrategias de posicionamiento?

Actividades Académicas Profesionales Nombre delaasignatura Fecha de actualizacion



XI. EJES TEMATICOS Y CONTENIDOS DE LA MATERIA
A continuacion se presentan los contenidos de la asignatura, referenciados con Capitulo y tema:

PRIMER ENCUENTROTUTORIAL
(Lﬁ Presentacion del Programa, Acta de Concertacién
SE Definicion de las Reglas de juego para la asignatura
Z =2 Nivelacion de Conocimientos
= § Que eselMarketing?, Conocimiento delmercadoylas necesidades de los
o = clientes, Disefio de una estrategia de marketing impulsada por el cliente,
g > Preparacion de un plan y un programa de marketing integrado,
A \% Establecimiento de relaciones con el cliente, Como captar el valor de los
= o clientes, El panorama cambiante del marketing.
& Planeacionestratégicaintegraldelaempresa: definiciondelafunciéndel
QZ) marketing, Disefio de la cartera de negocios, Planeacién de Marketing:
8 sociedades para establecer relaciones con el cliente, Estrategia de
marketingy mezclade marketing, Administraciondelas actividades de
marketing, Medicion y administracion del rendimiento sobre la inversion de
marketing.
Elmicroentorno, EImacroentorno, Elentornodemogréfico, Elentorno
o > g econdmico, El entorno natural, El entorno tecnolédgico, El entorno politico y
-5 3 ‘—I' social, Elentorno cultural, Comoresponder ante elentorno de marketing
(j;_ T o Informacién de marketing y comprension de los clientes, Evaluacion de las
o X % 2} necesidades de informacion de marketing, Desarrollo de la
— % 8% Informacién de marketingy comprension de los clientes, Evaluacién de las
9 T o= necesidades de informacion de marketing, Desarrollo de lainformacion del
|:_> a S 8 marketing, Investigacion de mercados, Analisisy usosde lainformacionde
o % g 5(: marketing, Otras consideraciones respecto a la informacién de marketing.
6 = E L] Modelo de comportamiento de los consumidores, Caracteristicas que
liJ < = afectan el comportamiento del consumidor, Tipos de comportamiento enla
0@ E N decisionde compra, Elprocesodedecisiondelcomprador, Elprocesode
<§E < % decision de compra de nuevos productos.
o o SEGUNDO ENCUENTRO TUTORIAL
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Mercado de Negocios, Comportamiento de comprade negocios, El proceso
de comprade negocios, Adquisicion electronica: compras eninternet,
Mercados institucionales u gubernamentales.

Estrategia de marketing impulsada por el cliente, Segmentacion de
mercado, Marketing meta, Diferenciacion y posicionamiento.

¢Quées producto?, Decisiones sobre productos y servicios, Marketing de
servicios, Estrategia de asignacion de marcas: creacion de marcas fuertes.

Estrategiade desarrollo de nuevos productos, El proceso del desarrollo
denuevos productos, Administracion del desarrollo de nuevos productos,
Estrategias delciclodevidade losproductos, Consideracionesadicionales
de los productos y los servicios.

¢Quéeselprecio?, Principales estrategias defijacion de precios, Otros
factores internos y externos que afectan las decisiones de fijacion de
precios.

TERCER ENCUENTRO TUTORIAL

Estrategias de fijacion de precios de nuevos productos, Estrategias de
fijacion de precios de unamezclade productos, Estrategias de ajuste de
precios, Cambios de precio, Politica publicay marketing.

Cadenas daabastecimientoyred de transferenciade valor, Lanaturalezae
importancia de los canales de marketing, Comportamiento y organizacion
delcanal, Decisionesdedisefiodel canal, Decisiones de administracion del
canal, Logisticade marketing y administracion de lacadenade suministro.

Venta al menudeo, Decisiones de marketing de los minoristas, Tendenciasy
avances de la venta el menudeo, Ventas al mayoreo.

Decimocuarta edicion, PEARSON
Pags. 172 - 321

La mezcla de promocién, Comunicaciones de marketing integradas, Una
perspectiva del proceso de comunicacion, Pasos para desarrollar una
comunicacion de marketing eficaz, Establecimiento del presupuesto total de
promociénylamezclade promocion, Comunicacién de Marketing con
responsabilidad social.

Publicidad, Establecimiento de los objetivos de publicidad, Establecimiento
de losobjetivose publicidad, Desarrollo de laestrategiapromocional,
Evaluaciénde laeficaciade lapublicidady de surendimiento sobrela
inversion, Otros aspectosde lapublicidad, Relaciones publicas, Elpapely el
impacto de lasrelaciones publicas, Principales herramientas de relaciones
publicas.

CAPITULO 6,7,8,9y 10 MARKETING ,PHILIP Kotler y GARY Armstrong,

Analisis de competidores, Estrategias competitivas, Equilibrio de las
orientaciones hacia los clientes y los competidores.

Owm ~Zn
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CUARTO ENCUENTRO TUTORIAL
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Ventas personales, Administracion de lafuerza de ventas, El proceso de las
ventas personales, Promocion de ventas.

El nuevo modelo de marketing directo, Crecimiento y beneficios del
marketing, directo, Bases de datos de clientes y marketing directo, Formas
de marketing directo, Marketing en linea, Establecimiento de una presencia
de marketing enlinea, Temas de politica publicaen el marketing directo.
Analisis de competidores, Estrategias competitivas, Equilibrio de las
orientaciones hacia los clientes y los competidores.
Elmarketingglobalenlaactualidad, Estudio delentorno de marketing
global, ladecisiébnde internacionalizarse ono, Ladecisibnde enqué
mercados ingresar, Ladecisionde como entraren elmercado, Ladecisién
del programa de marketing global, La decision sobre la organizacion de
marketing global.

Marketing sustentable, Criticas sociales contraelmarketing, Accionesde
los consumidores parafomentarelmarketing sustentable, Accionesde
los negocios haciaunmarketing sustentable, Eticade marketing, La
compafiia sustentable.

CAPITULO 11, 12, 13, 14 y 15 MARKETING,
PHILIP Kotler y Gary Armstrong
Pags. 322 - 475

XIl. TALLERES DE LAS TUTORIAS

LOS TALLERES DEBEN SER ENVIADOS DOS DIAS ANTES DE LA TUTORIA CORRESPONDIENTE, AL CORREO DEL
DOCENTE y HASTA LAS 10 PM. Los talleres son del libro de consulta, los cuales se desarrollan de manera individual y
ademas, los estudiantes se deben apoyar en labases de datos de labiblioteca de laUniversidad del Quindio. Para consultar
los textos, ingresar en la Biblioteca CRAI, a través del enlace: https://library.uniquindio.edu.co. En la
barra, escribir el nombre del libro a consultar y dar clic en buscar. Para mayor claridad mirar en
“videos de capacitacion”.

TALLERES PRIMERA TUTORIA: PhilipKotler/Gary Armstrong, Décimo sexta edicion, MARKETING de
Pearson.

Taller 1: Caso Empresarial FedEx (pag. 34). Responder las preguntas para analisis del caso, pag. 36.
Taller 2: Caso Empresarial Sony (pag.98). Responder las preguntas para analisis del caso, pag. 100.
TALLERES SEGUNDA TUTORIA: PhilipKotler/Gary Armstrong, Décimo sexta edicion, MARKETING de
Pearson.

Taller 3: Caso Empresarial Seguro Veterinario para mascotas (pag.168). Responder las preguntas
para andlisis del caso, pag. 169.

Taller 4: Caso Empresarial Dove (pag.226). Responder las preguntas para analisis del caso, pag. 227.

Actividades Académicas Profesionales Nombredelaasignatura Fecha de actualizacion 9


https://library.uniquindio.edu.co/

TALLERES TERCERA TUTORIA: PhilipKotler/Gary Armstrong, Décimo sexta edicion, MARKETING de
Pearson.

Taller 5: Caso Empresarial 3M (pag.294). Responder las preguntas para andlisis del caso, pag. 296.

Taller 6: Caso Empresarial Coach (pag.346). Responder las preguntas para analisis del caso, pag. 348.

TALLERES CUARTA TUTORIA: PhilipKotler/Gary Armstrong, Décimo sexta edicion, MARKETING de
Pearson.

TALLER 7: Caso Empresarial Sears (pag.415). Responder las preguntas para analisis del caso, pag.
417.

TALLER 8: Caso Empresarial Allstate (pag.472). Responder las preguntas para andlisis del caso, pag.
474,

X, EVALUACION
Se deben realizar como minimo 3 evaluaciones durante el desarrollo de la actividad académica.
Cada eje tematico debe ser evaluado. La evaluacion debe comprender o relacionarse con el tema
gue el estudiante ha preparado y que se encuentra igualmente contemplado en el Plan de trabajo
entregado al alumno. Los alumnos deben participar activamente en todas las actividades concernientes
a latutoria.

Actividades grupales que se desarrollaran por grupos de trabajos o por todo el grupo que cursala
asignatura tales como:

Talleres: Por medio de éstos los estudiantes deberan desarrollar destrezas y habilidades. Se haran
analisis de casos pertenecientes a los libros de apoyo que el docente propondra desde el primer
encuentro tutorial.

Foros: Utilizacion de la plataforma Moodle, contando con la participacion de uno o varios foros,
donde se tendran en cuenta temas de actualidad, propuestos por el tutor.

Mesas redondas: Estas permitirdn que los estudiantes interactlen y que lleguen a conclusiones.

Paneles: Donde los s alumnos discutiran sobre puntos divergentes de un mismo tema.

Aspectos a Evaluar Estrategias
Aplicacion de conocimientos | Evaluaciones escritas minimo tres.
Desarrollo de competencias | Realizacion de ejercicios practicos
especificos. Analisis de casos y lecturas
de las bases de datos, talleres
actividades extra y dentro del espacio
académico
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KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing. PEARSON — PRENTICE HALL,
Octava edicion.

Mc CARTHY E. Jerome, PERREAUL, Jr. William D. MARKETING Un enfoque Global. 132 Edicion.
McGraw Hill.

SANDHUSEN, Richard L, MERCADOTECNIA, Editorial CESCA.
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www.icemd.com
www.weblaborall.com
www.marketingdirecto.com

www.elprisma.com
www.timing.com.ar
www.trimagic.es

www.gestiopolis.com WwWw.miexamen.com
www.hipermarketing.com  www.efectividad.net www.adlatina.com

www.mercadovirtual.com www.marketing-relacional.com
www.aulafacil.com www.mercadeo.com

www.geopolis.com
www.etoss.org.ar
www.utp.ac.pa

www.maketingmk.com
WWWw.acens.com
www.itis.com.co
www.masfacil.el
WWW.ameri.com.mx
www.mercadeoenlinea.com
www. mercado.comwww.odiseaweb.com

XV. DATOSDELOSDOCENTES QUE ORIENTAN LA ASIGNATURA

NOMBRE

FORMACION ACADEMICA

CORREO ELECTRONICO -
NUMERO TELEFONICO

Carlos Gilmar Cardona

Mg. Admén. con Enfasis en
Mercadeo

cgcardona@uniquindio.edu.co

Cel: 3206798171

Pablo Lépez Henao

MBA. con Enfasis en
Mercadeo

plopez@uniquindio.edu.co

Oscar Martinez Ceballos

Mg. Procesos de Direccion
Empresarial. Especialista en
Gerencia de Mercadeo.

oamartinez@uniquindio.edu.co

Cel: 3155832724
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