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FECHA ULTIMA ACTUALIZACION

JUSTIFICACION

La globalizacion de la economia mundial y la integracion regional, han creado un
nuevo escenario para el intercambio de productos y servicios. Una nueva realidad
demercados abiertos y agresivos, obliga a la toma de decisiones mas audaces, pero
mas reflexivas, a fin de confrontar exitosamente los programas de mercadotecnia
del competidor.

Los programas tienen sus peculiaridades, que el entorno puede convertir en
limitaciones. El Gerente de Mercados es el profesional que puede convertir los
crecientes problemas de la organizacion empresarial, en oportunidades creativas,
impactantes y exitosas para mantener el nivel de competencia y rentabilidad del
producto y/o de la empresa, al satisfacer al cliente con la utilizacién adecuada de los
recursos.

OBJETIVO GENERAL

Analizar a través de la asignatura la importancia de utilizar los recursos de la
organizacion para ofrecer satisfaccién al cliente y rentabilidad a la compaiia,
mediante el disefio e implementacion de un plan de mercadotecnia ajustado al
entorno actual de la region.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar a la organizacién desde el punto de vista del marketing.

e Revisar politicas para la generacion de cultura del marketing en las
organizaciones.

o |dentificar la necesidad de ajustar los recursos, a las estrategias y metas
demarketing de la compainia.

e Explorar conocimientos basicos de la asignatura en contextos reales.




] Caddigo FGA-23 v.03
Contenidos Programaticos Programas de

Pregrado . . .
Pagina Pagina 2 de 11

COMPETENCIAS

¢ Identificar, analizar y resolver problemas.

e Capacidad de comunicacion oral y escrita.

e Capacidad para describir la complejidad de las organizaciones y actuar
en entornos dinamicos y complejos con el fin de alcanzar su desarrollo.

¢ Identifica y reconoce oportunidades de negocio con compromiso ético,
de responsabilidad social y empresarial.

e Saber autoevaluarse para conocer el impacto de sus estilos gerenciales
y la identificacién de metas personales para mejorar la calidad de su
contribucién a su institucién o empresa.

e Saber adaptarse al cambio y tener una vision estratégica para innovar o
para desarrollar nuevas oportunidades de negocio.

RAP 4. Proponer estrategias de mejoramiento en las areas
organizacionales.
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UNIDAD 1. GENERALIDADES - ANTECEDENTES

Historia y antecedentes de la gerencia.

La Evaluacién del negocio.

Filosofia corporativa frente a
productos, La CIA y la competencia.

los

Determinaciénde problemas
oportunidades.

y

UNIDAD 2. UBICACION DE LA MERCADOTECNIA EN EL ENTORNO

La nueva era de la
globalizacién y el cambio.

Estrategias Gerenciales.

16 32

UNIDAD 3. ADMINISTRACION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

Plan estratégico de mercadotecnia.

Objetivos de ventas.

Mercado meta.

Objetivos y estrategias de
mercadotecnia.

Presupuesto de mercadotecnia.

Evaluacion de mercadotecnia.

32
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MERCADOTECNIA

Ui
UNIDAD 4. DISENO DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DE

Marketing Mix (8Ps; 4C).
(Producto/marca/empaque, Precio,
Distribucion, Venta,
Promocién) Comunicacién comercial:
(publicidad, publicidad digital,Medios
publicitariosrelaciones 16
publicas, promocionde ventas).

Matriz de la cartera de producto.

32

UNIDAD 5. DISENO DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO NACIONAL E

INTERNACIONAL

Nuevas tendencias de mercados
internacionales.

Técnicas de negociacion con 10
proveedores y clientes.
Estrategias de Fidelizacion de
clientes CRM.

Networking; Work-Shop.

20
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METODOLOGIA

o Meétodo expositivo.

e Método expositivo mixto.

¢ Meétodo aprendizaje basado en problemas.
e Métodos de casos.

o Métodos de proyectos.

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

SISTEMA DE EVALUACION

Segun reglamentacion vigente Universidad de Pamplona

De tipo cuantitativo. 1°, 2° y 3° Parciales programados por la Universidad para

medirel cambio en el aprendizaje.

De tipo cualitativo: Se evaluara el interés y la disposicion para trabajar en equipo.

De acuerdo a las disposiciones reglamentarias vigentes de la Universidad de

Pamplona

1. Primer parcial

Evaluacién Escrita 20%
Quices, trabajos 15%
2. Segundo parcial

Evaluacion Escrita 20%
Quices, trabajos 15%
3. Tercer parcial

Evaluacion Escrita 20%

Quices, trabajos 10%
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DIRECCIONES ELECTRONICAS DE APOYO AL CURSO

bpm-libre.pdf (d1wagtxts1xzle7.cloudfront.net)

Gerencia v planeacién estratéqgica - Jean Paul Sallenave - Google Libros

Dialnet-ImpactoQueGeneralalnvestigacionDeMercadosEnLaTomaD-6726419.pdf

d. Gonzalez, M, Martinez, J. (2014). (1).pdf (iberoamericana.edu.co)

Gerencia de Mercadeo.pdf (areandina.edu.co)

Gerencia del servicio: La clave para ganar todos - Jorge Eliécer Prieto He

rrera - Google

Libros

LA GERENCIA DE MERCADEO Y LA PLANEACION ESTRATEGICA

(unimilitar.edu.co)



https://d1wqtxts1xzle7.cloudfront.net/54146648/bpm-libre.pdf?1502808096=&response-content-disposition=inline%3B+filename%3DBPM_GERENCIA_DE_PROCESOS_DE_NEGOCIO_Toma.pdf&Expires=1671177405&Signature=Oo9ZUhh1eq3JfNwwdbN884ICsP80X4dN~F2YrF9Dd4QY1HNrUmGRHBRP9BgKPUTmVZKjEIaZv9NwtPeKfXPra1tXlPRZi0SebEjbnI3UF58-MB0U1LTR2e3cA269jccYl2OSfvbQFfYSYOoUcmO1Y-JnUxEd15CFy9D6Szsr5CuY6wIJM38Xxwaq7a9iW1nrQlUGUE5~KHYf4iEkZ2BFW5HfCbm0rPkJDA3VsmvCAjsByKFi8qzfXa8wT4i7i7h24rxzp65UeZ4-PO6MYdmN4GE8nr82TJeMaJhXxFFI1rq47oqfn2uH3I53ffi7ryuzkXs91R38lvhfBFZiHzkQEA__&Key-Pair-Id=APKAJLOHF5GGSLRBV4ZA
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=bqPzq_LvWOQC&oi=fnd&pg=PA1&dq=gerencia+de+mercados&ots=VDoYrO4ReG&sig=XiDGBsZSWqgY2mng7jjQ5VaNbJA#v=onepage&q=gerencia%20de%20mercados&f=false
file:///C:/Users/HECTOR%20ARAQUE/Downloads/Dialnet-ImpactoQueGeneraLaInvestigacionDeMercadosEnLaTomaD-6726419.pdf
http://aulavirtual.iberoamericana.edu.co/repositorio/Cursos-Matriz/Especializacion/TRANSV/Gerencia-general/MD/d.%20Gonz%C3%A1lez%2C%20M%2C%20Mart%C3%ADnez%2C%20J.%20(2014).%20(1).pdf
https://digitk.areandina.edu.co/bitstream/handle/areandina/1324/Gerencia%20de%20Mercadeo.pdf?sequence=1
https://books.google.com.mx/books?hl=es&lr=&id=N8K4DQAAQBAJ&oi=fnd&pg=PT68&dq=gerencia+de+mercados&ots=PrfMQGu1Lh&sig=livi818iSxaxe_qL_V1ZzU3dHLk#v=onepage&q=gerencia%20de%20mercados&f=false
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UNIDAD No. 1
NOMBRE DE LA UNIDAD: GENERALIDADES — ANTECEDENTES
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACTIVISADES | 4oras | ACTIVIDADES A |  HORAS HORAS gﬁé‘;ﬂé&‘m
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
CONTENIDOS || DESARROLLA (0] POR EL INDEPENDIEN O AL TRABAJO LA
RPOREL | hRECTO | ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE | EVALUACION
PROFESOR DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Historia 'y
antecedentes
de la gerencia
La Evaluacion
del negocio
Filosofia
corporativa Clase Magistral 6 Taller 12 6 Entrega de
frente a los taller
productos, La
ClAyla
competencia.
Determinacion
de
problemas y
oportunidades
UNIDAD No. 2
NOMBRE DE LA UNIDAD: UBICACION DE LA MERCADOTECNIA EN EL ENTORNO
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACT'VTADES HORAS | ACTIVIDADESA | HORAS HORAS gﬁé‘;ﬂé&g’:
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO ACOMPANAMIENT
(OISR | e RGeS o POR EL INDEPENDIEN | O AL TRABAJO )
e lellnl DIRECTO ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE EVALUACION
PROFESOR DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
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La nueva era
de la
globalizacion y
el cambio.
Estrategias
Gerenciales
Clase Magistral 6 Taller 12 6 Entrega de
taller
UNIDAD No. 3
NOMBRE DE LA UNIDAD: ADMINISTRACION DEL PLAN DE MERCADOTECNIA
COMPETENCIAS A DESARROLLAR
ESTRATEGIAS
DE
ACT'VTADES HORAS | ACTIVIDADESA | HORAS HORAS gﬁé‘;ﬁé&%’:
CONTACT | DESARROLLAR TRABAJO | ACOMPANAMIENT
e 0 POR EL INDEPENDIEN | O AL TRABAJO o
RPOREL | hpEcTO | ESTUDIANTE TE INDEPENDIENTE | EVALUACION
PROFESOR DEL TRABAJO
INDEPENDIEN
TE
Plan
estratégico de
mercadotecnia
bbjetivos de
ventas.
Mercado meta E d
Objetivos y | Clase Magistral 16 Taller 32 16 ta“grega e

estrategias de
mercadotecnia
Presupuesto
de
mercadotecnia

Evaluacion de
mercadotecnia
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UNIDAD No. 4

NOMBRE DE LA UNIDAD: DISENO DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DEMERCADOTECNIA

COMPETENCIAS A DESARROLLAR

ESTRATEGIAS
DE
ACTIVIDADES | HoRAS | ACTIVIDADESA | 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
Marketing Mix
(8Ps; 4C).
o
(Prod
ucto/marca/em
paque, Precio,
Distri
bucion,
Venta
, Promocion)
Clase Magistral 16 Taller 32 16 Entrega de
taller

Comunicacién
comercial:
(publicidad,
publicidad
digital, Medios
publicitarios
relaciones
publicas,
promocion de
ventas)

o] Matriz
de la cartera
de producto

UNIDAD No. 5

NOMBRE DE LA UNIDAD: DISENO DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DEMERCADOTECNIA

COMPETENCIAS A DESARROLLAR

CONTENIDO
S

ACTIVIDADE
SA
DESARROLL
AR POR EL
PROFESOR

HORAS
CONTAC
TO
DIRECTO

ACTIVIDADES
A
DESARROLLA
R POR EL
ESTUDIANTE

HORAS
TRABAJO
INDEPENDIE
NTE

HORAS

ACOMPANAMIE

NTO AL
TRABAJO

INDEPENDIENTE

ESTRATEGIA
S DE
EVALUACIO
N QUE
INCLUYA LA
EVALUACIO
N DEL
TRABAJO
INDEPENDIE
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NTE

Nuevas
tendencias
de mercados
internacional
es

Técnicas de
negociacion
con
proveedores
y clientes.

Estrategias
de
Fidelizacion
de clientes
CRM.

Networking;
Work-Shop

Clase
Magistral

16

Taller

32

16

Entrega de
taller




