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I1.MISION Y VISION DE LA UPC

Mision: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el PerU.

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

[11. INTRODUCCION

Curso de especialidad en la carrera de Comunicacion y Marketing, de caréacter tedrico dirigido alos estudiantes
del noveno ciclo, que busca desarrollar la competencia general de pensamiento critico y la competencia
especifica de gestion comercial y de marketing.

En este curso |os estudiantes desarrollarén estrategias puntualesy diferenciadas de marketing para comercializar
productos industriales que representan muchas veces un reto en la organizacion pues se trata de un sector
sumamente complejo, muy segmentado y especializado y con caracteristicas distintivas.

IV. LOGRO (S) DEL CURSO

Al finalizar el curso, el estudiante disefia una estrategia de marketing para el sector B2B sustentando su
propuesta con seguridad.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N°: 1 MODEL O DE NEGOCIO, DIFERENCIASENTRE MARKETING B2B Y B2C Y ANALISIS
DEL ENTORNO DEL MERCADO B2B.

LOGRO
Al finalizar la unidad, el estudiante entiende el modelo de negocio B2C y B2B, ademés reconoce cuales son las

principales caracteristicas de cada uno, asi como las fuerzas que amenazan el entorno y saber como manejarlas.

TEMARIO
- Método del caso.
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- Marketing B2C y marketing B2B.

- Andlisisinterno. FODA

- Andlisis externo. PORTER

- Mercado potencial. Matriz de Levit.
- Andlisis SWOT de los segmentos.

- Analisis de rentabilidad.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanal, 2,3y 4

UNIDAD N°: 2 SEGMENTACION B2B.

LOGRO
Al finalizar launidad, el estudiante entiende el proceso de segmentacion B2B y se familiariza con los codigos ClHU.

TEMARIO
- Proceso de segmentacion.
- Codigos ClI1U.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana5y 6

UNIDAD N° 3 ANALISISDEL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO INDUSTRIAL.

LOGRO
Al finalizar launidad, el estudiante examina con rigurosidad el comportamiento de compra de los mercados industriales
y su aplicacién en los negocios, a través de casos.

TEMARIO
- El proceso de compra.
- Principales tipos de compra.
- Participantes en el proceso de compraindustrial.
- Principalesinfluencias sobre los compradores industrial es.
- Comportamiento de compradores industriales.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana6y 7

UNIDAD N° 4 ESTRATEGIASDE MARKETING OFENSIVASY DEFENSIVAS.

LOGRO
Al finalizar launidad, €l estudiante conoce €l 6ptimo manejo del portafolio de productos en el mercado industrial.

TEMARIO
- Estrategias ofensivas.
- Estrategias defensivas.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 9y 10




UNIDAD N°: 5 ESTRATEGIA DE PRECIO Y ECUACION DE VALOR EN EL MERCADO INDUSTRIAL.

LOGRO
Al finalizar launidad, el estudiante aplica con responsabilidad |as distintas estrategias de precio para generar valor en €l
mercado B2B.

TEMARIO
- Precios fijados en base a conocimiento de mercado.
- Estrategia de precio basada en costos.
- Precio y rentabilidad.
- Ecuacion de valor parael cliente.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semanally 12

UNIDAD Ne: 6 DISENO DEL CANAL DE DISTRIBUCION.

LOGRO
Al finalizar la unidad, el estudiante evala con precision qué decisiones enfrentan las empresas al disefiar, mangjar,
evaluar y modificar sus canales, plasmandolas en un trabajo monogréfico.

TEMARIO
- Andlisis de los niveles de prestacion de servicios deseados por € cliente.
- Establecimiento de objetivos y restricciones.
- Identificacion de las principales alternativas en cuanto a canales.
- Evaluacion de principales aternativas.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 13y 14

UNIDAD N°: 7 ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y PROMOCION EN EL MERCADO INDUSTRIAL.

LOGRO
Al finalizar launidad, €l estudiante aplica las distintas estrategias de comunicacion.

TEMARIO
- Estrategia paramejorar larespuestadel cliente.
- El desarrollo de la notoriedad y de la comprension.
- Refuerzo del mensgje.
- Estimulo de la decisiéon de compra.
- Estrategias de CRM para el B2B.

HORA(S) / SEMANA(S)
Semana 15

VI.METODOLOGIA

El curso se desarrollara semanamente en sesiones de 3 horas. La metodologia que se utilizard ser& Teoriay
casuistica en donde se dividiran alos estudiantes en grupos de trabajo. Las clases tedricas se complementaran



con el desarrollo y aplicacion practica de casos que se analizarén en clase desarrollando su pensamiento critico
y aprendiendo cdmo debe ser la correcta gestion comercia y de marketing de una empresa.

Laevaluacion se realizara mediante las siguientes modalidades:

-Dos trabajos, evaluaciones grupales en donde se analizara el entorno externo y la estrategia respectivamente.
-Un trabajo parcial, en donde se evaluara el proceso de compra.

- Una evaluacién de desempefio, que contemplara la participacion en clase, cumplimiento de tareas, puntualidad
y contribucién en clase.

-Un trabgjo final, que implica la propuesta de una estrategia de marketing para una empresa aplicando todo lo
aprendido en clase.

-Unaevaluacién final, serd escritaeindividua y evaluardtodo lo desarrollado hastalafecha.

VIl. EVALUACION

FORMULA
5% (DD1) + 15% (TB1) + 15% (TB2) + 20% (TF1) + 20% (TP1) + 25% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %
TB - TRABAJO 15
TP - TRABAJO PARCIAL 20
TB - TRABAJO 15
DD - EVAL. DE DESEMPENO 5
TF - TRABAJO FINAL 20
EB - EVALUACION FINAL 25
VIII. CRONOGRAMA
TIPO DE DESCRIPCION NOTA | NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
B TRABAJO 1 Semana4 |Evaluacion grupal .|NO
Evaluacion del entorno
externo.
TP TRABAJO PARCIAL 1 Semana8 |Trabgjo escrito (grupal)|NO

exposicion
(individual). Evaluacion
del proceso de compra.

B TRABAJO 2 Semana 12 |Evaluacién grupal.[NO
Evaluacion de Ila
estrategia.

DD EVAL. DEDESEMPENO |1 Semana 15 |Evaluacion individual en|NO

base a la participacion
en clase, cumplimiento
de tareas, puntualidad y
contribucién a la clase.

TF TRABAJO FINAL 1 Semana 15 |Trabgjo escrito (grupal) |NO

exposicion
(individual).
EB EVALUACION FINAL 1 Semana 16 |Evaluacion individual y|Si
escrita. en donde se
evaluara todos los
contenidos vistos en
clase.
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