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PROGRAMA DE CURSO

IN 4601 MARKETING |

Marketing |

IN4301 Analisis y Matemadticas Financieras Obligatorio de la carrera
IN3401 Estadistica para Economia y Gestién Ingenieria Civil Industrial

El estudiante demuestra que:
1. Comprende los conceptos fundamentales de marketing y su aplicacion por
empresas y organizaciones no empresariales.
2. Evalua criticamente los elementos bdsicos de un programa de marketing.

3. Define problemas de marketing, analiza alternativas, identifica oportunidades e
interpreta sus implicancias.

4. Comprende el marketing como un proceso y explora las interrelaciones entre sus
elementos.

Las metodologias que se utilizaran son: Las instancias de evaluacién son:
e Andlisis de casos, e Controles (1).
e Aprendizaje basado en problemas, e Examen (1).
e Debate, . c s de Trabat
e Clases expositivas (con actividades ¢ Tareas y Controles de Trabajo

Personal (CTP’s).
de los alumnos en el aula), ( )

e Desarrollo de proyecto grupal, e Proyecto Grupal.
e Simulacién, entre otros.
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UNIDADES TEMATICAS

INTRODUCCION
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1. Definiciones

2. ¢Qué es el marketing?

El estudiante demuestra que:

1. Comprende el marketing como
una estructura para analizar
situaciones del mundo real.

l.Ll1cap1l

MARKETING ESTRATEGICO Y COMPORTAMIENTO DEL

Valor econémico para el cliente

Comportamiento del consumidor

Satisfaccidn / Calidad de servicio

el

clientes

ol

Segmentacién

6. Seleccion de
posicionamiento

7. Medicion de percepcién

8. Investigacidn de mercados

Lealtad y rentabilidad de los

clientes v

CONSUMIDOR

El estudiante demuestra que:

1. Explica las dimensiones del
comportamiento del
consumidor.

2. ldentifica los elementos criticos
gue definen el valor del cliente.

3. Comprende las necesidades vy
preferencias Unicas que son
comunes para los
consumidores en cada
segmento de mercado.

4. Reconoce como identificar una
segmentacion y un
posicionamiento efectivo.

5. Reconoce las ventajas vy
desventajas de las distintas
técnicas de investigacion de
mercados.

I.L1caps4,5y6
lllcap1l

1.2

1.3 cap 12,14
y 15

1.4 cap6,7,8
v9
I.5caplal5
11.6 cap 2
I.7cap2y3
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MARKETING TACTICO

. Productos

o

o

[¢]

[¢]

[¢]

Nuevos productos
Branding
Medicién de preferencias

. Precio

Fijacion de precios
Temas éticos en la fijacion de
precios

. Promocién

[¢]

[¢]

o

Decisiones promocionales
Comunicacion de marketing
Promocién a las ventas

. Distribucién

[¢]

[¢]

Canales de marketing
Gestidn de Retail

El estudiante demuestra que:

1.

Comprende las variables que
participan en el disefio de
productos.

Comprende la naturaleza de las
marcas y los valores que
proveen a compradores vy
vendedores.

Explica la importancia de las
decisiones de fijacion de
precios.

Identifica el valor clave del
precio en capturar valor.
Identifica los desafios en la
comunicacion de marketing.
Distingue entre las estrategias
de comunicacién pull y push.
Comprende la naturaleza vy
funcion de los sistemas de
distribucién.

Reconoce los nuevos avances

en Retail.
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.L1cap 8§, 9, 10,
11,12y 13

1.4 cap 10
.8caply3
.9cap2al5
110 cap 1

NUEVAS TENDENCIAS EN MARKETING Y PLAN DE

1. Nuevas tendencias en marketing.

MARKETING

El estudiante demuestra que:

1.

Reconoce las nuevas tendencias
en marketing del
comportamiento y marketing
cuantitativo.

Evalla criticamente un plan de
marketing.

.1 cap 2, 7 vy
15
1.4 cap 14
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