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SYLLABUS DE COMPETENCIAS TECNICAS GENERALES

SILABO DE PLAN DE MARKETING I

. INFORMACION GENERAL:

Carrera Profesional : Marketing

Modulo : Gestion de Estrategias de Comercializacion
Unidad Didéactica : Plan de Marketing Il

Créditos : 2

Semestre : Vi

N° de Horas Semanales : 04

N° de Horas Semestrales : 72

. COMPETENCIA DE LA CARRERA PROFESIONAL:

Aplica factores que impulsan los cambios en el mercado, estableciendo métodos que permiten
aprovechar oportunidades a través de la elaboracion de planes estratégicos y programas globales.

. CAPACIDAD TERMINALES Y CRITERIOS DE EVALUACION:

Capacidad Terminal: Criterios de Evaluacion

e Confirma y conoce la composicién de
marketing moderno y su implantacién en el
mercado.

Identifica la  funcibn de  Marketing,
diferenciando su dimension operacional y
estratégica para estimular su creatividad que
le permitira explorar los negocios y los
emprendimientos.

e Identifica el enfoque estratégico de la
planificacién del Marketing aplicado a la
empresa y el mercado en el Perd y el
contexto global.

e Valida el andlisis del modelo del Plan
Estratégico del emprendimiento preparado
por los equipos.
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IV. ORGANIZACION DE ACTIVIDADES Y CONTENIDOS BASICOS:

UNIDAD I: MARKETING ESTRATEGICO Y MARKETING
OPERACIONAL

CAPACIDAD: ldentifica la funcion de Marketing, diferenciando su dimensién operacional y estratégica
para estimular su creatividad que le permitira explorar los negocios y los emprendimientos.

Actitudes
 Disposicién por aprender Estrategias de
Semana| « Cumplimiento de responsabilidades Aprendizaje Horas
Contenidos Conceptuales Contenidos
Procedimentales
Nueva vision del Marketing Conoce y responde al Analisis 3
1 contemporaneo en términos de significado del marketing documental
proactividad, y de escenarios en los diversos bibliografico
estratégicos. escenariosposibles Exposicion 2
dialogada
Marketing operacional de nuevo tipo |Responde a todo los tipos Estudio de casos 3
2 ly marketing estratégico para las de marketing estratégico 2
nuevascondiciones del mercado nacional. Simulacion
peruano
Los determinantes de la orientacion |Aplica los conocimientos Aplicacién de 3
3 al mercado. La ventaja competitiva |de marketing en el criterios e
defendible. La cadena de valor del |mercado. indicadores
Marketing Trabajo en equipo 2
Utilidad de Lugar, Utilidad de Determina supuestos Aplicacién de 3
4 Tiempo,utilidad de Posesiéon y costos de un plan de criterios e
Utilidad de marketing. indicadores
Imagen. Los costos estratégicos. Técnicas 2
participativas
UNIDAD II: EL MARKETING EN LAS ACTUALES
CIRCUNSTANCIAS
CAPACIDAD: Confirma y conoce la composicién de marketing moderno y su implantacion en el
mercado.
Actitudes
e Cumplimiento de responsabilidades .
Semana | o Condpucta ética P Eztrategl_as_de Horas
. - prendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos
Procedimentales
Importancia del Plan Aplicacion de 3
5 Estratégico. Beneficios del Describe los beneficios criterios e
Plan. Fases y estructuradel delplan de marketing indicadores
Plan. Matrices estratégicas. Induccién 2
Planificacién de la urgencia Dindmica de grupos 3
6 y de loimprevisto Aprende a elaborar un
El gap estratégico y la planmaestro de Taller 2
vinculacién con elmarketing plan. | marketing
Estrategias genéricas o estrategias| Identifica las estrategias Lluvia de ideas 3
7 tipo: de un plan de marketing 2
Desarrollo, crecimiento, empresarial. .
. e i Solucién de casos
integracion,competitivas y de
consolidacion
8 Evaluacion Parcial: Demostracién 3
Demostracién 2
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UNIDAD 1Il:PLANIFICACION ESTRATEGICA ORIENTADA AL

MERCADO

CAPACIDAD: Identifica el enfoque estratégico de la planificacion del Marketing aplicado a la empresa

el mercado en el Per( y el contexto global.

Actitudes
e Participacion activa Estrategias de
Semana| e« Conducta ética Aprendizaje Horas
Contenidos Conceptuales Contenidos
Procedimentales
Que es Mercado de referencia. Desarrolla un andlisis de Aplicacion de 3
9 Macro yMicro segmentacion. mercado real. criterios e
indicadores
Estudio de casos 2
Conjoint analisys. Nocion Descubre Estudio de casos 3
10 |producto- mercado. Blsqueda de oportunidades
oportunidades decrecimiento. fidelizando supuestos 2
hechor reales en el Taller
mercado.
Modelos de ciclo de vida. Analiza los ciclos de Seminario 3
11 |Etapas delciclo de vida de los vida de un producto Simulacién 2
productos. para mejor su
Estrategias de Marketing. El SIM. estacionamiento
econdémico.
Nocion de la ventaja competitiva. Plantea nociones de Técnicas de 3
12 |Ventajacompetitiva externa ventajas competitivas concientizacién
para desarrolla un Trabajo en equipo 2

mercado competente.

UNIDAD IV: ANALISIS DEL ATRACTIVO DEL MERCADO DE REFERENCIA

CAPACIDAD: Valida el andlisis del modelo del Plan Estratégico del emprendimiento preparado por los

equipos
Actitudes
Semana| e« Trabajo en equipo Estrategias de Horas
e Conducta ética Aprendizaje
Contenidos Conceptuales Contenidos
Procedimentales
Desarrolla analisis Aplicacion de 3
13 |Ventaja competitiva interna internos yexternos del criterios e
mercado. indicadores
Taller 2
Factores de rivalidad Plantea estrategias para Dindmica de 3
14 [amplificada. Estrategias de posicionar a un producto grupos
posicionamiento. Los en el mercado. Demostracién 2
indicadores de eficiencia
Decisiones estratégicas de Determina los canales Exposicion 2
producto, de precio, de canales de distribucion y dialogada
de distribucién yde promocion. proyecta precios Aplicacion de 1
15 competitivos en el criterios e
mercado. indicadores
Conoce la importancia de Lluvia de ideas 1
Festivales y Premios los premios y
internacionales deMarketing oportunidades de negocio Taller 1
con un plan estratégico
de marketing.
17 |[Examen Final: Demostracion 3
Demostracion 2
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V. METODOLOGIA:

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje, se hara uso de la metodologia activa. Los

procedimientos didacticos a emplearse son los siguientes:

» Clases Tedricas: Con exposicion por parte del profesor y la participacién del alumno

» Practica; Se iran resolviendo casos de estudio empresarial y/o practicas dirigidas, segun el
tema tedrico tratado.

» Asesoria: Se asesorara la resolucion apropiada de los casos de estudio empresarial y/o
practicas dirigidas.

»La Comunicacion entre Docente y estudiante en la modalidad virtual serd: SINCRONA y
ASINCRONA.
Para la primera se utilizara las sgtes herramientas digitales:
a)Plataforma Google Classroom
b)Correo Electronico Corporativo
c)Mensajes via gupos Whatsapp de U.D
d) Formulacion en linea mediante el aplicativo Google Forms.

VI. EVALUACION

Requisitos de aprobacién:

» La escala de calificacion es vigesimal y el calificativo minimo es de Trece (13). En todos los
casos la fraccién 0.5 o0 mas se considera como una unidad a favor del estudiantes.

» El estudiante que en la evaluacion de una o mas Capacidades Terminales programadas en la
Unidad Didactica (Asignatura), obtenga nota desaprobatoria entre Diez (10) y Doce (12), tiene
derecho a participar en el proceso de recuperacion antes de la culminacién de la Unidad
Didactica.

= El estudiante que después de realizado el proceso de recuperacion dentro de las 18 semanas
obtuviera nota menor a Trece (13) desaprueba la misma, por tanto repite la unidad didactica.

» El estudiante que acumulara inasistencias, injustificadas en namero igual o mayor al 30% del
total de horas programadas en la Unidad Didactica serd desaprobado en forma automatica con
nota cero (00).

Obtencion del promedio:
CE1 +CE2+.....CEn

PRM UD =
n. CE = Criterio de Evaluacion
CT = Capacidad Terminal
UD = Unidad Didactica
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