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[1.MISION Y VISION DE LA UPC

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

Vision: Ser lider en laeducacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

Los cursos de Marketing | y Marketing 11 son las asignaturas de introduccién ala carrera de Administracion y
Marketing de la UPC. En conjunto muestran al alumno el panorama general de la actividad, |0s conceptos
claves detras de la gestion de marketing actual, la forma en que las diversas variables que o componen
interactlan, y las ultimas tendencias que lo influyen.

Luego de ambos cursos, el alumno cuenta con una sélida base tedrica general, para profundizar en cada uno de
los aspectos puntuales de la disciplina, alo largo del resto de su formacion académica.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

El alumno descubre e identifica de forma consciente |os conceptos generales del marketing moderno y entiende
laforma de hacer marketing para productosy servicios.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N° 1LA VARIABLE PRECIO

LOGRO
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El alumno identifica los componentes estratégicos detrés de la gestion de precios.

TEMARIO
Sesion 1
Taller deintegracion
Enfoques en la determinacion de precios:
Enfoque en los costos
Enfoque en la competencia
Enfoque en el consumidor y su percepcion de valor
Consideraciones especiales para |os precios en servicios

Sesién 2:

Decisiones estratégicas con respecto alos precios
Precios de introduccion

Precios para un portafolio de productos

Ajustesy estrategias de precios

Cambios de precios

Politica pablicay fijacion de precios

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanasly 2

UNIDAD N° 2LA VARIABLE PLAZA'Y EL PUNTO DE VENTA

LOGRO

El alumno identifica los componentes estratégicos detrés de la gestion de la distribucion y el punto de venta en el

comercio moderno.

TEMARIO
Sesion 3:
Canales de distribucion
Comportamiento y organizacion del canal
Decisiones sobre el disefio del canal
Logistica de marketing

Sesion 4:

Ventaal detalle: naturaleza de |os participantes
Variablesy clasificacion en € manegjo del punto de venta
Consideraciones estratégicas en € punto de venta

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas3y 4

UNIDAD N° 3 LA VARIABLE PROMOCION

LOGRO

El alumno identificalos componentes estratégicos detras de la gestidn de la comunicacién comercial moderna.

TEMARIO
Sesion 5:




Mezcla de promocién

Estrategias de lamezcla de promocién

M ecanismos de promocion comercial masiva
Publicidad

Promocion de ventas

Relaciones publicas

Sesion 6:

Mecanismos de promocion comercia individual
Marketing directo y digital

Ventas personales

Administracion de lafuerza de ventas

Proceso de ventas

Sesion 7:
Presentacion y exposicion de la tarea académica 02: andlisis de una categoria de productos

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas5a’7

UNIDAD N° 4 LASVARIABLESADICIONALESEN UNA ESTRATEGIA DE SERVICIO

LOGRO
El alumno identificalos componentes estratégicos adicional es para una estrategia de servicios.

TEMARIO
Sesion 8:
Introduccion a marketing de servicios
Implicaciones especiales para el marketing de servicios
Disefio de proceso y entrega de servicios

Sesion 9:

Mangjo de evidencias fisicas
Modelo del panoramade servicio
Dimensiones del entorno de servicio

Sesién 10:

Marketing interno y manejo de personal

Personal de contacto: la personasy su rol en laestrategia
Seleccidn, capacitacion, empowerment, motivacion
Cadenade utilidad en €l servicio

Sesion 11:

Medicién delacalidad en el servicio

Dimensiones de evaluacion de la calidad de servicio
Escala de medicién de la calidad de servicio: SERVQUAL
Modelo de las brechas en servicios

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas 9 a 12




UNIDAD N¢: 5 El emprendimiento como motor de desarrollo econémicoy social

LOGRO
El alumno identificael proceso emprendedor, su importanciay conoce €l modelo de negocio [lamado franquicia

TEMARIO
Sesion 12:
Introduccién a emprendimiento
El proceso emprendedor
Casos de emprendimiento
Franquicias: un modelo para el éxito

Sesion 13y 14:
Presentacion y exposicién de latarea académica 02: andlisis de una empresa de servicio

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanas 13 ala15

VI.METODOLOGIA

El curso se desarrollara utilizando una metodologia activay aplicativa. Se analizarén lecturas, casosy se
llevaran a cabo trabajos grupales de campo. Se dara importancia a la participacion constante de los alumnos.

VII. EVALUACION

FORMULA
8% (PC1) + 8% (TA1) + 20% (EA1) + 10% (PC2) + 12% (TA2) + 5% (PA1) + 25% (EB1) +
12% (PC3)
TIPO DE NOTA PESO %
PC - PRACTICASPC 8
TA - TAREASACADEMICAS 8
EA - EVALUACION PARCIAL 20
PC - PRACTICAS PC 10
PC - PRACTICAS PC 12
TA - TAREAS ACADEMICAS 12
PA - PARTICIPACION 5
EB - EVALUACION FINAL 25
VIIl. CRONOGRAMA
TIPODE | DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
PC PRACTICASPC 1 Sem5 Si
TA TAREASACADEMICAS |1 Sem7 NO
EA EVALUACION PARCIAL |1 Sem 8 Si
PC PRACTICASPC 2 Sem 11 Si
PC PRACTICASPC 3 Sem 13 Si
TA TAREASACADEMICAS |2 Sem 15 NO
PA PARTICIPACION 1 Sem 15 NO
EB EVALUACION FINAL 1 Sem 16 Si
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