I.INFORMACION GENERAL

CURSO : Introduccion al Marketing
CODIGO - AM112

CICLO : 201800

CUERPO ACADEMICO - Mory Olivares, Carlos Enrique
CREDITOS : 3

SEMANAS : 8

HORAS : 3 H (Teoria) Semana

AREA O CARRERA : Administracion y Marketing

[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Visién: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacién.

1. INTRODUCCION

Descripcion: El curso Introduccion al Marketing pertenece a las asignaturas de especialidad de la carrera de
Administracion y Marketing de la UPC; muestra al alumno el panorama general de la actividad del Marketing,
los conceptos claves utilizados en esta disciplina, la forma en que las diversas variables del Marketing
interactlan, y las Ultimas tendencias que la influyen; proporcionando los conceptos fundamentales, teorias,
ideas, técnicas y herramientas para comprender y gestionar la funcion de marketing de una organizacion.

Laasignatura es de caréacter tedrico y préactico, en donde se proporciona un preambulo sobre laimportancia de
lainformacion para obtener conocimiento del mercado, con el objeto de realizar el planeamiento estratégico de
una empresay el programa de marketing con énfasis en el producto/servicio/branding.

Proposito: El presente curso desarrolla la competencia general de Pensamiento Innovador en el nivel 1, a
identificar oportunidades y resolver problemas especificos del &rea de Marketing en base a una solucion y
aplicacion de los principios del marketing. Por otro lado, desarrolla también la competencia especifica de
Andlisis de Mercado en €l nivel 1, al realizar un andlisis de las oportunidades que brinda el entorno de
marketing que desarrolle valor a la marca, productos o servicios que ofrece la empresa.

Este curso no tiene prerequisito debido a que es el primer curso de Marketing de la carrera. Sin embargo si es
prerrequisito para continuar con la asignatura Conceptos de Marketing Estratégico, perteneciente al segundo
ciclo.

IV. LOGRO (S) DEL CURSO

El presente curso desarrolla la competencia general de Pensamiento Innovador en el nivel 1, al identificar
oportunidades y resolver problemas especificos del area de Marketing en base a una solucion y aplicacién delos
principios del marketing. Por otro lado, desarrolla también la competencia especifica de Andlisis de Mercado en
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el nivel 1, a realizar un andlisis de |as oportunidades que brinda el entorno de marketing que desarrolle valor a
lamarca, productos o servicios que ofrece la empresa.

Competencia 1: Pensamiento Innovador

Nivel delogro: 1

Definicion: Capacidad para detectar necesidades y oportunidades para generar proyectos o propuestas
innovadoras, viables y rentables. Planifica y toma decisiones eficientes orientadas a objetivo del proyecto.

Competencia 2: Andlisis de Mercado

Nivel delogro: 1

Definicion: Identifica las herramientas bésicas de recoleccion, inteligencia comercia e investigacion de
mercado; las utiliza de forma aislada e intuitiva; valora el concepto de andlisis.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 INTRODUCCION AL MARKETING

LOGRO
Competencia(s): Andlisis del Mercado

Logro de la unidad: Al finalizar esta unidad el alumno identifica los principales conceptos basicos, procesos,
elementos, tendencias del marketing en base al andlisis de la estrategia de marketing impulsada por el cliente.

TEMARIO
Tema 1: Taller de integracion.
Introduccion ala carrera de administracién y marketing: plan curricular, lineamientos de formacion y panorama general
de laespecialidad.
Concepto de Marketing.
El marketing dentro de la estructura organizacional de una empresa moderna.

Actividades de aprendizgje:

- En € taller de integracién se busca conocer los intereses de los alumnos y que se conozcan entre ellos para formar los
grupos de trabagjo.

- Seles muestra alos alumnos en qué trabajan |os Marketeros.

- Mediante video de entrevista a P. Kotler se aclara la definicién del Marketing
(https://www.youtube.com/watch?v=TCpNzWdoO3Y)

Evidencias de aprendizgje:

- Dindmica grupal en clase para que identifiquen nombres de marketeros activos en el medio, identificando cudl esla
contribucién que hacen ala empresa en la que trabajan.

Entrega de un documento escrito presencial o colocado en el blackboard, ademés de compartirlo oralmente en aula.
Primera calificacion de hasta 20 puntos, que es parte del promedio de la EC1.

- Participacion calificada en la que tendran que identificar nombres de empresas que trabajen el Marketing, Marketing
de lovemarksy Marketing Social.

Entrega de un documento escrito presencial o colocado en el blackboard, ademés de compartirlo oralmente en aula.
Segunda calificacion de hasta 20 puntos, que es parte del promedio de la ECL.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 1




UNIDAD N°: 2 COMPRENSION DEL MERCADO Y DE LOS CONSUMIDORES

LOGRO
Competencia(s): Andlisis del Mercado

Al finalizar esta unidad el alumno explica como las empresas reaccionan ante los cambios en el entorno, en base al
andlisis de lainformacion de los elementos del mercado y del conocimiento profundo del cliente.

TEMARIO
Tema3:
El marketing y su relacién con el microentorno: Compafiia, proveedores, intermediarios, clientes,
competidores, pablicos.
El marketing y su relacion con el macroentorno: Fuerzas demogréaficas, econdmicas, naturales,
tecnoldgicas, politicasy culturales.

Actividad de aprendizaje:

- Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 3
¢Andlisis del Entorno del Marketingg.

- Caso: Se presentay discute en clase €l Caso sobre American Express que se dgjo de tarea la sesion anterior.

- Material de clase: Diapositivas desarrollando a detalle los actores del Microentorno y las Fuerzas del Macroentorno

- Video de como el entorno impacta en las desiciones del Marketing, tanto los actores del Microentorno como el
Macroentorno (https://www.youtube.com/watch?v=ZQpf-NY dbZQ)

- Video de las diferencias entre las generaciones dentro del Macroentorno
(https://www.youtube.com/watch?v=faYL6b4-vqQ)

Evidencias de Aprendizagje:

- Foro Virtual calificado: Individualmente los alumnos deberan leer el caso sobre Perd Cacao en el Blog de
Admnistracion (http://blogs.upc.edu.pe/bl og-de-admini stracion-y-marketi ng/casos-peru/peru-cacao) y considerando las
fuerzasy elementos del macro y micro entorno ¢Qué oportunidades tiene el cacao peruano?

Bibliografia
- Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicién, Capitulo 3.

Temas4y5:

Administracion de lainformacion de marketing.

Desarrollo de informacién para el marketing.

Uso de fuentes secundariasy primarias

Inteligencia de mercado.

Investigacion de mercado: Definicidn de objetivosy tipos de investigacion: cualitativay cuantitativa.

Actividades de aprendizgje:

- Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 4
¢Gestion de la Informacion de Marketing para conocer |os puntos de vista de los clientes;.

- Andlisis de video introductorio de laimportancia de la informacion del Marketing con el Caso New Coke. Despertar
el sentido critico con las preguntas: Cudl fue el error? y Qué aprendizajes nos deja este caso?
(https://www.youtube.com/watch?v=sAiDkR_i50k)

- Clase magistral sobre los Sistemas de Informacion del Marketing

- Andlisis de video sobre uno de los enfoques de la investigacion: Investigacién por Observacion
(http://www.youtube.com/watch?v=3twu9i2dM TU)

Evidencias de Aprendizaje:




- Dinamica en clase sobre €l tipo de investigacion de mercado arealizar en el caso de exportar €l dulce peruano ¢turrén
de dofia pepa¢, a Colombia.

Entrega de un documento escrito presencial o colocado en el blackboard, ademés de compartirlo oralmente en aula.
Primera calificacion de hasta 20 puntos, que es parte del promedio de la EC2.

- Foro Virtua calificado: Individualmente los alumnos deberan leer el caso sobre Estudios de Mercado en el Blog de
Admnistracion (http://blogs.upc.edu.pe/bl og-de-admini straci on-y-marketi ng/entorno/estudi os-de-mercado) y responder
ala pregunta de como desarrollarian un plan de investigacién para la categoria que eligieron para analizar en su Tarea
Académica 1.

Segunda calificacion de hasta 20 puntos, que es parte del promedio de la EC2.

- 1ra Préctica Calificada en la sesiéon 5, se evaluaran todos los temas revisados desde la sesion 1 hastala sesion 4.

Bibliografia:
- Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicién, Capitulo 4 ;Gestion de la Informacion de
Marketing para conocer los puntos de vista de los clientes.

Tema6:

Comportamiento del consumidor: factores culturales, sociales, personaesy psicol 6gicos.
Proceso de compra del consumidor.

Comportamiento del cliente en mercados industriales.

Actividades de aprendizgje:

- Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicién, Capitulo 5
¢Comprensién del comportamiento de compra del consumidor y de las empresas;.

- Material de clase: Diapositivas en donde se explican los diferentes factores que influyen en la toma de decision del
consumidor.

- Mediante gjemplos se simplifican como los diferentes factores influyen en la decisiones de compra

Evidencias de Aprendizagje:

- Dinamica evaluada en clase en donde deben identificar qué factores influyen mas al momento de decidir por la
compra de una moto.

- Caso Domino¢s donde se discutird en clase y se planteard las probables soluciones

- El dlumno sustenta el uso de laionvestigacion de mercado mediante la entrega de un documento escrito presencial o
colocado en el blackboard, ademés de compartirlo oralmente en aula.

- Terceracalificacion de hasta 20 puntos, que es parte del promedio de la EC2.

Bibliografia:
Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 5 ¢Comprension del comportamiento de
compra del consumidor y de las empresas;.

TemaT:
Presentacion y exposicion de latarea académica 01: andlisis del consumidor y del entorno de marketing.

Actividades de Aprendizgje:

- EnlaTarea AcadémicaN° 1 los alumnos, de manera grupal, eligen una categoria (se asignara en clase) con el fin de
que apliquen los conceptos y métodos de recoleccion de informacion aprendidos en el curso, en base a la estructura de
rubrica entregada en clase y colocada en €l aulavirtual.

Evidencias de Aprendizagje:
- Presentacion individual del trabajo grupal, donde se sustente el uso de los conceptos aprendidos y las conclusiones
alcanzadas. La evaluacion oral esindividual y alcanzara una nota maxima de 8 puntos.




- Entrega fisica del trabajo grupal. La evaluacion fisica es grupal y alcanzard una nota méxima de 12 puntos, que se
sumarén ala nota oral.

Bibliografia
Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicidn, Capitulo 5 ¢Comprension del comportamiento de
compradel consumidor y de las empresas;,

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana2 a4

UNIDAD N°: 3ELEMENTOSBASICOSDE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

LOGRO
Competencia(s): Andlisis del Mercado

Al finalizar la unidad el alumno reconoce |los elementos de |a planeacion estratégica de la funcion del marketing a
través del andlisis de |as principal es decisiones de |a estrategia de marketing.

TEMARIO
Temas:
Introduccion ala planeacion estratégica: El punto de vista del marketing.
Matriz BCG (portafolio).
Matriz Ansoff: crecimiento (productosy mercados).
Estrategia de marketing.
Mezcla de marketing basica

Actividades de aprendizaje

Lecturadel libro previaalaclase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 2 ¢La
compafiay su estrategia de marketing

- Andlisis de un caso especifico en el cual los estudiantes trabajan en equipo en base a las preguntas dadas por el
docente.

- Ejercicios practicos para la aplicacion de | os conceptos de las matrices.

Evidencias de aprendizaje
- Presentacion del caso resuelto en equipo
- Presentacion del trabajo personal del alumno ( ejemplos de laMatriz BCG y Ansoff

Bibliografia
Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 2 ¢La compafiiay su estrategia de
marketingg.

Tema9:
Segmentacion de mercados.
Variablesy criterios de segmentacién: geografica, demogréfica, psicografica, conductual.

Actividades de Aprendizaje:

Lectura del libro previa a la clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 6,
paginas 162 - 172

- Andlisis de un caso especifico en el cual los estudiantes trabajan en equipo en base a las preguntas dadas por €l
docente.

- Ejercicios practicos parala aplicacion de los conceptos de las matrices.




- Andlisis de video: Arellano ¢, Estilos de Vida en € Pert¢ https://www.youtube.com/watchv=K RUV JY jefbg

Evidencias de Aprendizaje:
- Presentacion del caso resuelto en equipo
- Presentacion del trabajo personal del alumno ( criterios de segmentacion y estrategia de segmentacion)

Bibliografia
Koatler, ¢Fundamentos de Marketingg, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 6 paginas 162 - 172
Video Arellano ¢, Estilos de Vida en € Pert¢ https://www.youtube.com/watchv=K RUV JY jefbg

Tema 10:

Seleccion de mercados: estrategias.
Mercado meta.

Posicionamiento: concepto y aplicacion.
Mapas de posicionamiento

Actividad de aprendizaje:

Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicién, Capitulo 6
paginas 173 ¢, 189

- El alumno previo aviso, lleva una noticia relacionada a los mercados meta.

- Ejercicios précticos parala aplicacién de los conceptos del posicionamiento.

Evidencias de aprendizaje:

- Trabajo personal realizado en clase relacionado al posicionamiento.

- Presentacion oral de las noticias relacionadas | tema de mercado meta.

-2da Préctica Calificada en lasesion 11, se evaluaran todos |os temas realizados en lasemana 9 y 10.

Bibliografia
Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 6,
paginas 173 ¢,189

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas5 a6

UNIDAD N° 4 LA VARIABLE PRODUCTO/SERVICIO Y EL CONCEPTO DE MARCA

LOGRO
Competencia(s): Andlisis del Mercado

Al finalizar la unidad el alumno reconoce los elementos que conforman los productos y servicios y sus diferencias
asociadas al concepto de marca con el valor paralos clientes.

TEMARIO
Temall:
Concepto de producto.
Matriz de estrategias de producto
Decisiones estratégicas con respecto ala variable: calidad, empaque, etiqueta
Marketing de servicios.
Caracteristicas especificas de | os servicios.
Mezcla de marketing extendida: variables adicionales en servicios.
Actividades de Aprendizagje




Lectura del libro previa a la clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 7,
paginas 194 ¢ 213

-Andlisis de un caso especifico en el cual los estudiantes trabajan en equipo en base a las preguntas dadas por el
docente.

- Los estudiantes brindan ejemplos de marcas / productos, de manera que apliquen los conceptos del tema producto.

Evidencias de Aprendizaje:
- Presentacion del caso resuelto en equipo.
- Presentacion del trabajo personal del alumno en base alos aspectos fundamentales de productos y servicios.

Bibliografia
Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 7, paginas 194 ¢, 213
Video relacionado alos producto https://www.youtube.com/watch?v=icOx18VITV0

Tema 12:

Etapas en el desarrollo de un nuevo producto.
Ciclo de vida de los productos.

Manejo de un portafolio de productos.

Actividades de Aprendizaje:

Lectura del libro previa ala clase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 7,
paginas 194 ¢ 213

-Andlisis de un caso especifico en el cual los estudiantes trabajan en equipo en base a las preguntas dadas por el
docente.

- Los estudiantes brindan ejemplos de marcas / productos, de manera que apliquen los conceptos del tema producto.

Evidencias de Aprendizaje:
- Presentacion del caso resuelto en equipo.
- Presentacion del trabajo personal del alumno en base alos aspectos fundamentales de productos y servicios.

Bibliografia
Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Capitulo 7, paginas 194 ¢, 213
Video relacionado alos producto https://www.youtube.com/watch?v=icOx18VITV0

Tema 13:

Concepto de marca.

Vaor de marca

Inductores de valor de unamarca.
Matriz de estrategias de marca.

Actividades de Aprendizgje:

Lecturadel libro previaalaclase: Kotler, ¢Fundamentos de Marketing¢, Prentice Hall, 11ra edicion, Paginas 214-222
-Caso aplicativo en clase, en donde los alumnos trabajan en equipo en base a las preguntas dadas por € docente.

- Ejemplos que trabajan |os alumnos de forma personal para aplicar |os conceptos de las matrices.

Evidencias de Aprendizagje:
- Presentacion del caso resuelto en equipo
- Presentacion del trabajo personal del alumno (estrategias de marca).

Tema 14:
Presentacion y exposicion de la tarea académica 02: andlisis de un portafolio de productos.




Actividades de Aprendizagje:

- En la Tarea Académica N° 2 los alumnos, de manera grupal, en base a la categoria elegida en su primera TA,
desarrollan laiidea de un nuevo producto aplicando |os conceptos aprendidos en la segunda parte del curso, en base ala
estructura de ribrica entregada en clase y colocada en el aula virtual.

Evidencias de Aprendizagje:

- Mediante presentacion individual cada uno de los integrantes del grupo deben sustentar su trabajo en donde se debe
visualizar el uso de los conceptos aprendidos en las sesiones anteriores.

Obtendra una nota de exposicién individual de 1 a 8 puntos, parte del promedio dela TA2.

- Entrega del trabajo fisico grupal, que vade 1 a 12 puntosy que es parte del promedio delaTA2.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana6a7

VI. METODOLOGIA

El Modelo Educativo de la UPC asegura una formacion integral, que tiene como pilar el desarrollo de
competencias, las que se promueven a través de un proceso de ensefianza-aprendizaje donde el estudiante
cumple un rol activo en su aprendizaje, construyéndolo a partir de la reflexion critica, andlisis, discusion,
evaluacién, exposicién e interacciOn con sus pares, y conectandolo con sus experiencias y conocimientos
previos. Por ello, cada sesién esta disefiada para ofrecer a estudiante diversas maneras de apropiarse y poner en
practica el nuevo conocimiento en contextos reales o simulados, reconociendo la importancia que esto tiene
para su éxito profesional.

El curso se desarrollard utilizando una metodologia activa y aplicativa. Se analizaran lecturas, casos y se
Ilevarén a cabo trabajos grupales de campo. Se dard importancia a la constante participacion del alumno.
Ademas se evaluara mediante préacticas, controles de lectura, evaluacion parcia y final, €l logro de aprendizaje
y el desarrollo de la competencia. En el presente curso se utilizarén recursos tecnol 6gicos como € AulaVirtual,
entorno web, el Blog de la Carreray Redes Sociales entre otros.

Asimismo, el curso requiere que dedique tres horas fuera de las horas impartidas en clase para mayor
comprensién y aplicacion de los temas tocados en cada unidad.

VIl. EVALUACION

FORMULA
10% (PC1) + 10% (PC2) + 15% (EA1) + 20% (EB1) + 10% (TA1) + 15% (TA2) + 15% (EC1)
+5% (PA1)
TIPO DE NOTA PESO %
PC - PRACTICAS PC 10
EA - EVALUACION PARCIAL 15
TA - TAREAS ACADEMICAS 10
PC - PRACTICASPC 10
TA - TAREASACADEMICAS 15
EC - PROMEDIO EVALUACION CONTINUA 15
PA - PARTICIPACION 5
EB - EVALUACION FINAL 20




VIIl. CRONOGRAMA

TIPO DE DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE

PRUEBA PRUEBA

PC PRACTICASPC 1 Semana3 |Segin ribrica entregada| S
por el profesor

EA EVALUACION PARCIAL |1 Semana4 |Evalalo visto delasem|Si
1 hastalasem 4

TA TAREASACADEMICAS |1 Semana4 |Segun rubrica entregada|NO
por el profesor

PC PRACTICASPC 2 Semana6 |Segin ribrica entregada| Si
por el profesor

TA TAREASACADEMICAS |2 Semana7 |SegUn rubrica entregada|NO
por el profesor

EC PROMEDIO 1 Semana7 |EvalUa la participacion|NO

EVALUACION del alumno en la
CONTINUA resolucién de los casos

planteados en el curso

PA PARTICIPACION 1 Semana7 |Evalla la participacion|NO
del alumno en todas las
sesiones

EB EVALUACION FINAL 1 Semana8 |Evallia todo lo visto en|Si
el curso

IX. BIBLIOGRAFIA DEL CURSO

BASICA
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS, Centro De Informacion Catalélogo en linea:
http://bit.ly/2uK h9pn.

RECOMENDADA
(No necesariamente disponible en el Centro de I nfor macién)

ALVARADO DE MARSANQO, Liliana, (2013) Brainketing el marketing es sencillo; conquistar €l cerebro de
las personas eslo dificil. Lima: UPC, Fondo Editorial.

(658.80019 ALVA/B)
COLLADO TACCHINO, FernandoDuran Maica, Jeancarlo (2013) Desarrollo proyecto inmobiliario
¢Edificio Benavides¢, Lima: Facultad de Ingenieria, Carrerade Ingenieria Civil.

(CDR/T 624.920985 COLL)
KERIN Roger A.Hartley, Steven Williamy RUDELIUS, William (2014) Marketing. México, D.F. :
McGraw-Hill.

(658.8 KERI 2014)
KOTLER, PhilipArmstrong, Gary (2014) Principles of marketing. Upper Saddle River, New Jersey :
Pearson.

(658.8 KOTL/G 2014)
KOTLER PhilipMues Zepeda, Astrid Mariay otros (2013) Fundamentos de marketing. Naucal pan de Juarez,
México : Pearson.

(658.8 KOTL/F 2013)
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS. (2015) Mejores précticas de marketing en el
Pert: una seleccion de casos ganadores del Premio ANDA 2015. Lima: Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas.

(658.80985 UPC)



UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS. (2016) Mejores précticas de marketing en €l
Perti : una sel eccidn de casos ganadores del Premio ANDA 2016. Lima: Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas.

(Documento no disponible)
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS (2015) Mejores practicas de marketing en el
Pertl : una seleccién de casos ganadores del Premio ANDA 2015. Lima: Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas.
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