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FACULTAD: CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

PROGRAMA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DEPARTAMENTO DE: ADMINISTRACION

FUNDAMENTOS
CURSO: DEMERCADEO CODIGO: 159114
AREA: FORMACION BASICA
REQUISITOS: CORREQUISITO: |
CREDITOS: 3 TIPO DE CURSO | TEORICO

FECHA ULTIMA ACTUALIZACION

JUSTIFICACION

En el presente curso podran desarrollar conceptos, enfoques y herramientas para la
toma de decisiones teniendo el fundamento de mercadeo o marketing como
herramienta que se ocupa de la administracién de las relaciones perdurables con los
clientes, buscando siempre atraer nuevos consumidores al prometer un valor
superior, conservando y aumentando los actuales mediante la estrategia de
satisfaccion y retencion.

Con el anterior planteamiento se pasa del concepto de que el mercadeo es solo
vender y anunciar, pues la esencia de este estd en la satisfaccién de las necesidades
del cliente, desarrollando productos, asignando valor, distribuyendo y promoviendo
de manera eficaz, en un mundo de competencia y alto grado de competitividad. Lo
anterior expuesto busca la mejor manera de competir es por medio de la innovacién
de la oferta, y el contacto directo y permanente con los clientes, logrando asi una
verdadera relacion de confianza, y un mayor indice de fidelizacion o lealtad.

En el desarrollo del curso encontraras orientaciones, avisos y otra informacion
relevante preparada por los docentes que coordinan esta experiencia de
aprendizajey gestion del conocimiento.

OBJETIVO GENERAL

Responder a la necesidad del sector empresarial de profesionales que manejen las
herramientas del mercadeo, posibilitando una éptima gestidon y desarrollo global,
proporcionando elementos esenciales que le ayudaran a analizar la viabilidad de
mercado de su idea empresarial, permitiéndole una mejor toma de decisiones para
suempresa cumpliendo los objetivos corporativos con ética y responsabilidad social.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

El estudiante durante el desarrollo del curso estara en capacidad de:

Facilitar la comprension de los conceptos teérico— practicos fundamentales

delmercadeo.

Identificar las variables del mercadeo, su naturaleza y aplicacion.

Determinar el proceso de mercadeo de una organizacion.

Aplicar los conceptos en una propuesta de plan de mercadeo.

Reconocer las nuevas tendencias del mercado a nivel global.

COMPETENCIAS

Identificar, analizar y resolver problemas.

Capacidad de comunicacién oral y escrita.

RAPL1: Identificar el funcionamiento del proceso administrativo en las
organizaciones.
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UNIDAD 1. FUNDAMENTOS DE MERCADEO Y AMBIENTE

HORAS DE
HORAS DE
TEMA CONTACTO TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL ESTUDIANTE
Definicion de Mercadeo y tipos de
mercadeo.
Evolucién histérica y filosofia de
mercadeo. 4 8
Variables bésicas del mercadeo
(naturaleza, importancia y
alcance).
Macro ambiente y Micro ambiente.
UNIDAD 2. EL MERCADO
HORAS DE HORAS DE
TEMA CONTACTO TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE

DEL ESTUDIANTE

Conceptos de mercado.

Segmentacion de mercado.

Comportamiento de compra del
consumidor. 10 20

Proceso de compra en el mercado.

Proceso de compra en el
mercadocorporativo.

Paosicionamiento.
Conceptos béasicos de economia.

UNIDAD 3. SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO Y PRODUCTO

HORAS DE HORAS DE
TEMA CONTACTO TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL ESTUDIANTE
Definicion del sistema de
informacion de mercadeo: SIM
Investigacién de mercados: proceso
ytipos.
Que es un producto y/o
servicio,atributos. 10 20
Clasificacion y cartera de los
productos.
Ciclo de vida de los productos.
Linea y mezcla de productos.
Marca: gestion, Envase, etiquetado.
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UNIDAD 4. PRECIO Y METODO DE FIJACION
A HORAS DE HORAS DE
CONTACTO VAl
DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL ESTUDIANTE
Concepto e importancia.
.. . . 6 12
Métodos de fijacién de precios.
Politicas de precios.
UNIDAD 5. PROMOCION Y COMUNICACION
HORAS DE HORAS DE
TEMA CONTACTO TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL ESTUDIANTE
Concepto e importancia la publicidad.
La promocion de ventas.
La venta personal.
Relaciones Publicas. 10 20
Marketing Directo.
Técnicas emergentes: Marketing vy
nuevas tecnologias: Marketing On-
line, Comercio Electronico, Marketing:
Digital, Sensorial, Mavil,
Personal. Politico, Deportivo,
Neuromarketing
UNIDAD 6. CANALES DE DISTRIBUCION — PLAN DE MARKETING
HORAS DE
HORAS DE
TEMA CONTACTO TRABAJO
DIRECTO INDEPENDIENTE
DEL ESTUDIANTE
Definicion del concepto canales de
distribucion.
Tipos de canales de Distribucion
Intensiva, Selectiva, Exclusiva. 8 16
Integracion hacia los canales de
Distribucion.
Distribucion Fisica: Merchandising.
Plan de Marketing.
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METODOLOGIA

Las horas de acompafiamiento directo de los cursos se realizaran de
manera presencial. Durante el desarrollo de la tematica se aplicara
actividades como:

¢ Método expositivo

¢ Método expositivo mixto

¢ Meétodo aprendizaje basado en problemas
e Métodos de casos

e Métodos de proyectos.

SISTEMA DE EVALUACION

Segun reglamentacion vigente Universidad de Pamplona.

e De tipo cuantitativo. 1°, 2° y 3° Parciales programados por la
Universidadpara medir el cambio en el aprendizaje.

e De tipo cualitativo: Se evaluara el interés y la disposicion para trabajar
enequipo. Ejercicios, investigaciones y quices.

De acuerdo a las disposiciones reglamentarias vigentes de la Universidad de
Pamplona:

1. Primer parcial

1.1. Evaluacion Escrita 20%

1.2. Quices, trabajos 15%
2. Segundo parcial

2.1 Evaluacion Escrita 20%

2.2 Quices, trabajos 15%
3. Tercer parcial

3.1 Evaluacion Escrita 20%

3.2 Quices, trabajos 10%
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BIBLIOGRAFIA DISPONIBLE EN UNIDAD DE RECURSOS BIBLIOGRAFICOS DE LA
UNIVERSIDAD DE PAMPLONA

Baena Gracia, V. (2011). <i>Fundamentos de marketing: Entorno, consumidor,
estrategia e investigacion comercial</i>. Universitat Oberta de Catalunya.
https://www-digitaliapublishing-
com.unipamplona.basesdedatosezproxy.com/a/20168

Céspedes Saenz, . (2010). <i>Principios de mercadeo</i>. Ecoe Ediciones.
https://www-digitaliapublishing-
com.unipamplona.basesdedatosezproxy.com/a/30027

DONALD, C., & Douglas, G. (2004). Marketing en la pequefia y mediana empresa.
Editorial Norma SA, Bogot4, Colombia.

KOTLER, P., & Armstrong, G. (2008). Fundamentos de marketing Octava edicién
PEARSON EDUCACION.

LAUFER, R., Paradeise, C., Bajos Valverde, T. E., & Levesque Dion, H. (1988). El
principe burécrata. Trillas. México.

LOPEZ, M. B. V. (2018). Mezcla de mercadotecnia en las Micro y pequefias empresas:
factor determinante en las ventas. Revista Relayn-Micro y Pequeias empresas
enLatinoamérica, 2(1), 22-33.

Téllez Tolosa, L. (2012). <i>Hacia un plan de mercadeo para unidades de informacion:
Guia metodolégica</i>. Universidad de la Salle. https://www-digitaliapublishing-

com.unipamplona.basesdedatosezproxy.com/a/65632
Toca Torres, C. (2009). <i>Fundamentos del marketing: guia para su estudio y
comprension</i>. Universidad del Rosario. https://www-digitaliapublishing-

com.unipamplona.basesdedatosezproxy.com/a/10264
PAZ, C., Leandro, B., Ruiz Delgado, C. A., & Cérdoba Ortega, H. E. (2018). Los cambios
del mercadeo.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

CARMONA, M. B., Eraso, C. A, & Villamarin, C. A. G. (2016). Proceso de desarrollo de
productos en los Nucleos de Innovaciéon fundamentado en el modelo Stage Gate

con retroalimentacion de mercado. Gestion de las Personas y Tecnologia,
9(25), 58-71.

LUNA, C., Zambrano, A., & Cedefio, M. (2018). PLAN DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LA PARTICIPACION EN EL MERCADO DE
ELECTRODOMESTICOS SAMARI, ANO 2018. Tse'De, 1(1), 16-Paginas.

RASHID, K. A., & Preece, C. N. (2018). Shariah-Compliant Construction Marketing:
Development of a New Theoryl. Concept And Application Of Shariah For The
Construction Industry: Shariah Compliance In Construction Contracts, Project
Finance And Risk Management, 71.
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DIRECCIONES ELECTRONICAS DE APOYO AL CURSO

1107 Mercadotecnia y Comercio Electrénico.pdf (uag.mx)

Fundamentos de marketing - Roberto Dvoskin - Google Libros

9936.pdf (uch.edu.bo)

Fundamentos de Marketing - Carmelina Vela, Olga Bocigas Solar - Google Libros
Fundamentos-de-Marketing.pdf (uchceu.es)

Fundamentos de Marketing - Gorka Zamarreino Aramendia - Google Libros

Fundamentos de marketing : entorno, consumidor, estrateqgia e investigacion ... - Verdnica
Baena Gracia - Google Libros



https://www.uaq.mx/informatica/contenidosExtenso/1107_Mercadotecnia%20y%20Comercio%20Electr%C3%B3nico.pdf
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=FpvOL1kpfKoC&oi=fnd&pg=PA17&dq=fundamentos+de+marketing&ots=jk9bhne8cL&sig=6Mm5OTQ5uFr34MFgd-cvMV_UipI#v=onepage&q=fundamentos%20de%20marketing&f=false
https://dspace.scz.ucb.edu.bo/dspace/bitstream/123456789/13122/1/9936.pdf
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=xZpSEAAAQBAJ&oi=fnd&pg=PA163&dq=fundamentos+de+marketing&ots=AGN_namwbA&sig=bwgkJ8zaA2RikTQk-ZNGLKRnEZo#v=onepage&q=fundamentos%20de%20marketing&f=false
https://blog.uchceu.es/marketing/wp-content/uploads/sites/29/2015/03/Fundamentos-de-Marketing.pdf
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=ZyH-DwAAQBAJ&oi=fnd&pg=PA7&dq=fundamentos+de+marketing&ots=pWHimKYNmF&sig=yTh5cfFIthNNTS8m_ciSG4m_O7I#v=onepage&q=fundamentos%20de%20marketing&f=false
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=_lf9sfHpescC&oi=fnd&pg=PA15&dq=related:oBw3dJK6WKsJ:scholar.google.com/&ots=mf8pcZbWZI&sig=5r_YYosWj0Fq6vm0WNLOtcAf4fM#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=_lf9sfHpescC&oi=fnd&pg=PA15&dq=related:oBw3dJK6WKsJ:scholar.google.com/&ots=mf8pcZbWZI&sig=5r_YYosWj0Fq6vm0WNLOtcAf4fM#v=onepage&q&f=false
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UNIDAD No. 1
NOMBRE DE LA UNIDAD: FUNDAMENTOS DE MERCADEO Y AMBIENTE
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE :
ACTIV!EADES HORAS ACTIVIDADES A HORAS HOFEAS S\Jéﬁﬁéfb?(li
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS | DESARROLLA LA
R POR EL (@] POR EL INDEPENDIEN O AL TRABAJO EVALUACION
PROFESOR DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Definicién de
Mercadeo y
tipos de
mercadeo.
Evolucién
histérica y
filosofia de
mercadeo.
Variables Clase Magistral 4 Taller 8 4 Entrega de
basicas del taller
mercadeo
(naturaleza,
importanciay
alcance).
Macro
ambiente y
Micro
ambiente.
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UNIDAD No. 2
NOMBRE DE LA UNIDAD: EL MERCADO
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACTIVIDADES | HorAS | ACTIVIDADES A | HORAS HORAS GUE INGLUYA
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS | DESARROLLA LA
R POR EL (0] POR EL INDEPENDIEN O AL TRABAJO EVALUACION
PROFESOR DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Conceptos de
mercado.
Segmentacién
de mercado.
Comportami . Entrega de
ento de Clase Magistral 10 Taller 20 10 taller
compra del
consumidor.
Proceso de
compraen el
mercado.
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UNIDAD No. 3
NOMBRE DE LA UNIDAD: SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO Y PRODUCTO
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACTIVIDADES | HorAS | ACTIVIDADES A | HORAS HORAS ST
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS | DESARROLLA LA
R POR EL O POR EL INDEPENDIEN | O AL TRABAJO EVALUACION
PROFESOR DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Definicién del
sistema de
informacion de
mercadeo: SIM
Investigacion
de mercados:
proceso ytipos.
Que es un
producto y/o 20
servicio,
atributos. Clase Magistral 10 Taller 10 Entrega de

Clasificacion y
cartera de los
productos.

Ciclo de vida
de los
productos.

Linea y mezcla
de productos.

Marca:
gestion,
Envase,
etiquetado.

taller
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UNIDAD No. 4
NOMBRE DE LA UNIDAD: SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO Y PRODUCTO
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACTIVIDADES | HorAS | ACTIVIDADES A | HORAS HORAS ST
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS | DESARROLLA LA
R POR EL O POR EL INDEPENDIEN | O AL TRABAJO EVALUACION
PROFESOR DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Concepto e
importancia.
. Entrega de
Clase Magistral 6 Taller 12 6 taller
Métodos de
fijacion de
precios.
Politicas de
precios.
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UNIDAD No. 5

NOMBRE DE LA UNIDAD: PROMOCION Y COMUNICACION

COMPETENCIAS A DESARROLLAR

CONTENIDOS

ACTIVIDADES
A
DESARROLLA
R POR EL
PROFESOR

HORAS
CONTACT
(0]
DIRECTO

ACTIVIDADES A
DESARROLLAR

POR EL
ESTUDIANTE

HORAS
TRABAJO
INDEPENDIEN
TE

HORAS

ACOMPANAMIENT

O AL TRABAJO

INDEPENDIENTE

ESTRATEGIAS
DE
EVALUACION
QUE INCLUYA
LA
EVALUACION
DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE

Concepto e
importancia la
publicidad.

La promocion
de ventas.

La venta
personal.

Relaciones
Publicas.

Marketing
Directo.

Técnicas
emergentes:
Marketing vy
nuevas
tecnologias:
Marketing On-
line, Comercio
Electrénico,
Marketing:
Digital,
Sensorial,
Movil,
Personal.
Politico,
Deportivo,
Neuromarketin

g

Clase Magistral

10

Taller

20

10

Entrega de
taller
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UNIDAD No. 6
NOMBRE DE LA UNIDAD: CANALES DE DISTRIBUCION — PLAN DE MARKETING
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE 5
ACTIV!EADES HORAS ACTIVIDADES A HORAS HOR~AS S\ljél_lltljéfllﬁ(lx
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS | DESARROLLA LA
R POR EL (0] POR EL INDEPENDIEN O AL TRABAJO EVALUACION
PROEESOR DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Definicién del
concepto
canales de
distribucion.
Tipos de
canal
es de
Distri
bucién
Intensiva,
Selectiva, Clase Magistral 8 Taller 12 6 Entrega de
Exclusiva. hacia los canales de taller
Integracion
Distribucion
Distribuciéon
Fisica:
Merchandising.
Plan de
Marketing.




