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III. INTRODUCCIÓN
 

El curso de Diseño y Desarrollo de Nuevos Productos proporciona al alumno los conocimientos y fundamentos

técnicos sobre la administración de un portafolio de productos.

 

Partiendo del análisis de los antecedentes, describe la forma de establecer metas sólidas para el portafolio de

productos y desarrollar estrategias y mecanismos de control ajustados a la naturaleza del mercado.
 

IV. LOGRO (S) DEL CURSO
 

El alumno diseña un plan de lanzamiento para un producto.

UNIDAD Nº: 1 INTERPRETACION DE LOS ANTECENDENTES DEL MERCADO Y COMPORTAMIENTO

DEL CONSUMIDOR

LOGRO

Al finalizar la semana 8 el alumno define el escenario de marketing e interpreta los antecedentes del mercado.

TEMARIO

Sesión 1

Introducción a la administración de un nuevo producto

Organización de Marketing

Administración del Producto

Planeación de Marketing: proceso y componentes

 

Sesión 2:

I. INFORMACIÓN GENERAL

CURSO : Administración de Marcas y Productos

CÓDIGO : AM86

CICLO : 201202

CUERPO ACADÉMICO : Gutiérrez Neyra, Lorena Alicia

CRÉDITOS : 3

SEMANAS : 17

HORAS : 3 H (Teoría) Semanal

ÁREA O CARRERA : Administracion y Marketing

II. MISIÓN Y VISIÓN DE LA UPC

Misión: Formar líderes íntegros e innovadores con visión global para que transformen el Perú.

Visión: Ser líder en la educación superior por su excelencia académica y su capacidad de innovación.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

mailto:pcadlgut@upc.edu.pe
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Definición de la competencia

- Niveles de competencia del mercado

- Métodos para determinar la competencia

- Selección de competidores y competencia entre marcas

 

Sesión 3:

Análisis del atractivo de la categoría

- Tamaño

- Ciclo de Vida del producto

- Factores de las categorías

- Análisis del entorno (Porter)

 

Sesión 4:

Análisis de la Competencia

- Fuentes de información

- Evaluación de las estrategias de la competencia

- Cadena de Valor

- Análisis de la ventaja diferencial

 

Sesión 5:

Segmentación

- Criterios de los segmentos

- Métodos para segmentar el mercado

 

Sesión 6:

Potencial de mercado y pronóstico de ventas

- Métodos para estimar el potencial del mercado

 

Sesión 7:

Potencial de mercado y pronóstico de ventas

- Pronóstico de ventas

 

AVANCE DE TRABAJO FINAL

HORA(S) / SEMANA(S)

Semana (s) 1 a 8

 

UNIDAD Nº: 2 DEFINICION ESTRATEGICA  DE MARCAS/ PRODUCTOS Y EJEMPLIFICACION DE

ESTADOS DE P&G 

LOGRO

Al finalizar la semana 13 el alumno desarrolla el planteamiento de las estrategias de producto a partir del análisis del

mercado y ejemplifica un estado de pérdidas y ganancias para el nuevo producto.

TEMARIO

Sesión 8:

Diseño de la estrategia del producto

- Elementos de la estrategia

- Establecimiento de objetivos

- Selección de opciones estratégicas

- Administración de la equidad de marca
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- Estrategia durante el ciclo de vida

 

Sesión 9:

Posicionamiento

 

Sesión 10:

Nuevos Productos

- Modificaciones y extensiones de línea

- Prueba de concepto y producto

- Extensiones de marca y productos totalmente nuevos

 

Sesión 11:

Análisis financiero para administración de productos

- Análisis de ventas

- Análisis de rentabilidad

 

Sesión 12:

Medidas de Marketing

- Medidas con base en el consumidor

- Medidas con base en el mercado

- Medidas financieras

- Medidas de la Mezcla de Marketing

- Medidas de la Web

HORA(S) / SEMANA(S)

Semana (s) 9 a 13

 

UNIDAD Nº: 3 EVALUACION DE APRENDIZAGE BASADO EN PROBLEMAS

LOGRO

Al finalizar la semana 15 el alumno demuestra por medio de la elaboración y presentación del plan del lanzamiento de

un nuevo producto.

TEMARIO

Sesión 13 y 14

Presentaciones de Trabajos finales

HORA(S) / SEMANA(S)

Semana (s) 14 y 15

 

VI. METODOLOGÍA
 

El curso se desarrolla utilizando metodología activa y aplicada, en donde el alumno es pieza fundamental en el

desarrollo del análisis de categorías y desarrollo de estrategias adaptadas al mercado peruano.



4

VII. EVALUACIÓN

FÓRMULA

10% (PC1) + 10% (TP1) + 20% (EA1) + 15% (PC2) + 15% (TF1) + 5% (DD1) + 25% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %

PC - PRÁCTICAS PC 10

TP - TRABAJO PARCIAL 10

EA - EVALUACIÓN PARCIAL 20

PC - PRÁCTICAS PC 15

TF - TRABAJO FINAL 15

DD - EVAL. DE DESEMPENO 5

EB - EVALUACIÓN FINAL 25

VIII. CRONOGRAMA

TIPO DE
PRUEBA

DESCRIPCIÓN NOTA NÚM. DE
PRUEBA

FECHA OBSERVACIÓN RECUPERABLE

PC PRÁCTICAS PC 1 Semana 5 SÍ

TP TRABAJO PARCIAL 1 Semana 7 NO

EA EVALUACIÓN PARCIAL 1 Semana 8 SÍ

PC PRÁCTICAS PC 2 Semana 10 SÍ

TF TRABAJO FINAL 1 Semana 15 NO

DD EVAL. DE DESEMPENO 1 Semana 15 NO

EB EVALUACIÓN FINAL 1 Semana 16 SÍ
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