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1. INFORMACION GENERAL DE LA ASIGNATURA:

CODIGO: AEPT531146

NOMBRE: VMERCADOTECNIA

SEMESTRE: CUARTO SEMESTRE

UNIDAD DE ORGANIZACION CURRICULAR: (De acuerdo a la malla Unidad Profesional

curricular):

CAMPO DE FORMACION (De acuerdo a la malla curricular): Formacion Teérica

NUMERO DE SEMANAS EFECTIVAS DE CLASES: 16
Aprendizaje en contacto con el 200

NUMERO DE HORAS POR SEMANA DE ACTIVIDADES DEAPRENDIZAJE [ 000Me :
Aprendizaje practico-experimental 2,00
Aprendizaje Autbnomo 2,00

TOTAL DE HORAS POR SEMANA DE LA ASIGNATURA: 6,00

TOTAL DE HORAS POR EL PERIODO ACADEMICO: 96,00

2. PRERREQUISITOS Y CORREQUISITOS:

PREREQUISITOS CORREQUISITOS
ASIGNATURA CcODIGO ASIGNATURA CODIGO

3. DESCRIPCION E INTENCION FORMATIVA DE LA ASIGNATURA:

La asignatura de Mercadotecnia permite a los estudiantes del cuarto semestre de la Carrera de Administracion de Empresas, tener
una concepcion idonea del conjunto de actividades y procesos que permiten llevar a cabo el fortalecimiento y mejora del
posicionamiento de las empresas en sus respectivos mercados de esa manera, el estudiante adquirira habilidades, destrezas y
conocimientos necesarios que le permitan mejorar la calidad de vida de la sociedad; capaces de detectar, necesidades y gustos de
los usuarios de bienes y senicios producidos e intercambiados por cualquier tipo de organizacion social lucrativa o no lucrativa, y
apliquen sus esfuerzos con la finalidad de elaborar en la construccion de una sociedad mas justa y equitativa, mediante formas de
mercadeo de productos y senicios necesarios para satisfacer la necesidad del consumidor. Reconociendo también la aplicacion de
estrategias metodologicas inclusivas en la practica docente, como respuesta educativa en atencion a la diversidad

4. COMPETENCIA(S) DEL PERFIL EGRESO DE LA CARRERA A LA(S) QUE APORTA LA ASIGNATURA:

Genera propuestas organizacionales, desde las potencialidades del territorio a través de la ejecucion de proyectos de investigacion,
vinculacién, y de practicas profesionales que permitan el desarrollo empresarial ymejoramiento de la calidad de vida.

5. RESULTADO(S) DE APRENDIZAJE DEL PERFIL DE EGRESO DE LA CARRERA A LO(S) QUE APORTA LA
ASIGNATURA

Aplica propuestas empresariales y organizacionales, a traves de las necesidades del territorio proponiendo proyectos de
investigacion, vinculacion, y de practicas profesionales que permitan el desarrollo empresarial ymejoramiento de la calidad de vida.

6. UNIDADES CURRICULARES:

, . o
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UNIDAD N°: 1
NOMBRE DE LA UNIDAD: Naturaleza y Acance de Mercadeo
NUMERO DE HORAS POR UNIDAD: 20
RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA UNIDAD.- Los resultados de aprendizaje demuestran lo que el estudiante sera capazde
resolver al finalizar un proceso formativo.
Su estructura es: verbo en tercera persona del presente simple en singular + objeto + condicion + finalidad. Su propoésito es tributar al
cumplimiento de las competencias declaradas en el perfil de egreso.
- Compara los principios del mercadeo segun las tendencias del mercado con precision para desarrollar estrategias comerciales
efectivas.
- Comprueba el impacto del mercadeo de acuerdo con los objetivos empresariales con rigurosidad para optimizar la toma de
decisiones estratégicas.
CRITERIOS DE EVALUACION.- Expresan caracteristicas de los resultados esperados: son la base para disefiar la evaluacion.
Los criterios de evaluacion se estructuran con: verbo en infinitivo + objeto + contexto). Se reflejan en los instrumentos de evaluacion
mediante indicadores que se corresponden
Comprender los conceptos basicos de mercadotécnia mediante la lectura yanalisis de material bibliografico impartidos en el aula.
Diferenciar cada terminologia de mercadotécnia estudiada
CONTENIDOS 7 ACTIVIDADES DE APRENDIZAJEDELA
£Qué debe saber, hacer y ser? TEMPORALIZACION UNIDAD
HORAS ACTIVIDADES
SEMANA (de DE | ACTIVIDADES | »cyiviDaDES
. porendizajel , latala16o |\PREDZAE  DE DE
UNIDADES TEMATICAS en contacto Aprgnd_lzaje Aprendizaje 18 sequin EN APWZAJE APRENDIZAJE
on e lespormentl| 4'7°™ |correaponda)| CONTACTO | PRACTICO. | rrenuo
DOCENTE
1.1. Encuadre pedagogico y evaluacion Encuadre  |Actiidades |Trabajos de
Diagnostica *Introduccién a la pedagogico |practicas y/o [observacion
Mercadotécnia / Conceptos: Necesidad, yla Trabajos de |ylo talleres
deseo, demanda, calidad, satisfaccién, valor] evaluacion |observacion  |y/o, frabajos
ymercado./ Diferencias entre mkt yventas Diagnéstica |ylo talleres ylo,|ylo foros ylo
+1.1.1. Encuadre pedagogico yla evaluacion Bxposicion  |trabajos ylo  |videos ylo
diagnostica 2 1 1 de clases  |foros ylo chats ylo
virtuales y/o |videos ylo exposiciones,
* 1.1.2.Introducciéon a la Mercadotécnia, Evaluaciones|chats ylo
Concepto de marketing e importancia, orales yjo  |exposiciones
Conceptos clave: Necesidad, deseo, escritas
demanda, calidad, satisfaccion, valor
mercado. Diferencias entre mkt y ventas
1.2. Generalidades del Marketing / Piramide BExposicion  [Actividades  |Trabajos de
de Maslow/ Las 4 p: el marketing Mix/Ciclo declases [practicas ylo [observacion
de Vida del Producto: Desarrollo de la \virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres
habilidad blanda pensamiento critico. Evaluaciones|observacion  |ylo, trabajos
2 1 2 orales ylo  |ylo talleres ylo,|y/o foros ylo
escritas trabajos ylo  |videos ylo
foros ylo chats ylo
\videos ylo exposiciones,
chats ylo
exposiciones
1.3. El Marketing Actual / Concepto de Exposicion  |Actiidades  |Trabajos de
produccion, ventas, y marketing social/Tipos de clases  |practicas ylo |observacion
de marketing segun la demanda interna virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres
aparente./El Marketing ylas Experiencias Evaluaciones|observacion  |y/o, trabajos
Empresariales de Negocios orales yo  |ylo talleres ylo,|ylo foros ylo
escritas trabajos ylo  [videos y/lo
foros ylo chats ylo
\ideos ylo exposiciones,
2 1 3 chats ylo
exposiciones
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1.4. Clawes yaplicaciones del marketing /El
Marketing en las Redes Sociales/ Marketing
en el Comercio Electronico/L

BExposicion  [Actividades  |Trabajos de
declases [practicas ylo [observacion
\virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres

Evaluaciones|observacion  |ylo, trabajos

4 orales ylo  |ylo talleres ylo,|y/o foros ylo
escritas trabajos ylo  |videos ylo
foros ylo chats ylo
\videos ylo exposiciones,
chats ylo
exposiciones

TOTAL DE HORAS

(La suma del total de horas debe serigual a
la determinada en la malla curricular por
cada componente de aprendizaje; sin
embargo, para cada tema tratado sera
decision del profesor la distribucion de
horas en cada componente)

EVALUACION: En este apartado se debera indicar los tipos de evaluacion que se aplicaran (diagnostica, formativa y sumativa), asi
como las técnicas e instrumentos a utilizar, a fin de evidenciar mediante los criterios de evaluacion el logro de los resultados de

aprendizaje.
Tipos de Evaluacion Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Diagnéstica Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
- Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Formativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
- Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Sumativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
- Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
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UNIDAD N°: 2
NOMBRE DE LA UNIDAD: Diagnostico Estratégico
NUMERO DE HORAS POR UNIDAD: 20
RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA UNIDAD.- Los resultados de aprendizaje demuestran lo que el estudiante sera capazde
resolver al finalizar un proceso formativo.
Su estructura es: verbo en tercera persona del presente simple en singular + objeto + condicion + finalidad. Su propésito es tributar al
cumplimiento de las competencias declaradas en el perfil de egreso.
- Analiza el entorno comercial segun técnicas de diagnostico estratégico con precision para identificar oportunidades y amenazas del
mercado.
- Evalua el posicionamiento de la empresa de acuerdo con indicadores de marketing con rigurosidad para optimizar la toma de
decisiones estratégicas.
CRITERIOS DE EVALUACION.- Expresan caracteristicas de los resultados esperados: son la base para disefiar la evaluacion.
Los criterios de evaluacion se estructuran con: verbo en infinitivo + objeto + contexto). Se reflejan en los instrumentos de evaluacion
mediante indicadores que se corresponden
Construir un modelo de negocios eficiente para definir con claridad la oferta
CONTENIDOS ~ ACTIVIDADES DE APRENDIZAJEDELA
¢Qué debe saber, hacer y ser? UElRe e UNIDAD
HORAS ACTIVIDADES
SEMANA (de DE | ACTIVIDADES | »c1ivipaDES
. pprendizajel latala16o APREDIZAE ~— DE DE
UNIDADES TEMATICAS en contacto Ppre'nd.lzaje Aprendizaje| 18 ' EN APREN]ZAJE APRENDIZAJE
practico- p segun
conel experimental| 2Utonomo corresponda) CONTACTO | PRACTICO- AUTONOMO
docente P CONEL |EXPERMENTAL|
DOCENTE
2.5.1. Mercado 1.1 Cconceptos yel BExposicion  [Actividades
consumidor 1.2 El comportamiento del declases |practicas yo |[Trabajos de
consumidor, factores que influyen en la virtuales y/o |Trabajos de |observacion
conducta del consumidor, factores Evaluaciones|observacion  |ylo talleres
culturales, sociales y personales. 1.3 2 1 5 orales ylo  |ylo talleres ylo,|y/o, frabajos
Etapas decision com escritas trabajos ylo  |ylo foros ylo
foros ylo \ideos ylo
\videos ylo chats ylo
chats ylo exposiciones,
exposiciones,
2.6.2.2. Recopilacion y Andlisis de Exposicion  [Actividades
Informacion de Mercados; Investigacion de de clases  |practicas ylo |Trabajos de
mercado, conceptos generales; virtuales y/o [Trabajos de [observacion
Procedimiento de una investigacion de Evaluaciones|observacion  |y/o talleres
mercados. 2 1 6 orales yo  |ylo talleres ylo,|ylo, trabajos
escritas trabajos ylo  |y/o foros ylo
foros ylo \videos ylo
\ideos ylo chats ylo
chats ylo exposiciones,
exposiciones
2.7.2.3. Analisis de la Demanda BExposicion  [Actividades
(Consumidor); ;Qué es la demanda?; Por declases |practicas ylo |[Trabajos de
qué es importante el andlisis de la virtuales y/o |Trabajos de |observacion
demanda; Objetivos del andlisis de la Evaluaciones|observacion  |ylo talleres
demanda. 2 1 7 orales ylo  |ylo talleres ylo,|y/o, frabajos
escritas trabajos ylo  |ylo foros ylo
foros ylo \ideos ylo
\videos ylo chats ylo
chats ylo exposiciones,
exposiciones
2.8.24. Analisis de la Oferta (Competencia); Exposicion  |Actividades
¢En qué consiste el andlisis de la oferta?; de clases  |practicas ylo |Trabajos de
Factores que determinan la oferta; ; Como virtuales ylo [Trabajos de [observacion
se hace el andlisis de la oferta? Evaluaciones|observacion  |y/o talleres
orales yo  |ylo talleres ylo,|ylo, trabajos
2 1 8 escritas trabajos ylo  |y/o foros ylo
foros ylo \videos ylo
\ideos ylo chats ylo
chats ylo exposiciones,
exposiciones
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TOTAL DE HORAS

(La suma del total de horas debe serigual a
la determinada en la malla curricular por

cada componente de aprendizaje; sin 8
embargo, para cada tema tratado sera
decision del profesor la distribucion de

horas en cada componente)

EVALUACION: En este apartado se debera indicar los tipos de evaluacidn que se aplicaran (diagndstica, formativa y sumativa), asi
como las técnicas e instrumentos a utilizar, a fin de evidenciar mediante los criterios de evaluacion el logro de los resultados de

aprendizaje.
Tipos de Evaluacion Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Diagnostica Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Formativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Sumativa Pruebas Estudio de Caso

Pruebas Escritas Objetivas

Resolucién de Problemas

Cuadernos

Estudio de Caso
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UNIDAD N°: 3
NOMBRE DE LA UNIDAD: Mercadeo Estratégico GIRAACADEMCA DE OBSERVACION

NUMERO DE HORAS POR UNIDAD:

20

resolver al finalizar un proceso formativo.

decisiones comerciales.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA UNIDAD.- Los resultados de aprendizaje demuestran lo que el estudiante sera capazde
Su estructura es: verbo en tercera persona del presente simple en singular + objeto + condicion + finalidad. Su propésito es tributar al

cumplimiento de las competencias declaradas en el perfil de egreso.

- Fomenta estrategias de mercadeo segun el analisis del entorno con precision para mejorar la competitividad empresarial.
- Estima el comportamiento del consumidor de acuerdo con estudios de mercado con rigurosidad para optimizar la toma de

mediante indicadores que se corresponden

Conocer los instrumentos de marketing necesarios para diagnosticar la situacion de la empresa

CRITERIOS DE EVALUACION.- Expresan caracteristicas de los resultados esperados: son la base para disefiar la evaluacion.
Los criterios de evaluacion se estructuran con: verbo en infinitivo + objeto + contexto). Se reflejan en los instrumentos de evaluacion

CONTENIDOS

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE DELA

Campus Norte

Guano

Av. Antonio José de Sucre Km 1%z via a

¢Qué debe saber, hacer y ser? HEalre e UNIDAD
HORAS ACTIVIDADES
SEMANA (de DE | ACTIVIDADES | »cyiviDaDES
: rorendizaiel la1ala166 |AFRODZAE DE DE
UNIDADES TEMATICAS en contacto Aprgnd_lzaje Aprendizaje 18 sequin N APWZAJE APRENDIZAJE
con el ex’l’)z(i:rt:;;al auténomo corres gonda) CONTACTO | PRACTICO- AUTONOMO
docente P CONEL [EXPERMENTAL
DOCENTE
3.9. Planeacion Estratégica de Marketing; Exposicion  |Actiidades  |Trabajos de
Andlisis de la situacion; Establecimiento de de clases |practicas ylo |observacion
los objetivos de marketing; Formulacion de virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres
estrategias. Evaluaciones|observacion  |y/o, trabajos
5 1 9 orales yo  |ylo talleres ylo,|ylo foros ylo
escritas trabajos ylo  [videos y/lo
foros ylo chats ylo
\ideos y/o exposiciones,
chats ylo
exposiciones,
3.10. Analisis FODA; Qué es el andlisis BExposicion  [Actividades  |Trabajos de
FODA; Para qué sirve el analisis FODA, declases [practicas ylo [observacion
Estructura de un analisis FODA, Cémo virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres
hacer el analisis FODAde tu empresa. Evaluaciones|observacion  |ylo, trabajos
2 1 10 orale?s ylo |ylo ta!leres ylo, y{o foros ylo
escritas trabajos ylo  |videos ylo
foros ylo chats ylo
\Videos ylo exposiciones,
chats ylo
exposiciones,
3.11. Modelos de Portafolio 0 BCG; ;Qué es Exposicion  [Actividades  |Trabajos de
la matrizBCG?; Para qué sirve la matriz de clases  |practicas ylo |observacion
BCG; Como se hace una matrizBCG. virtuales y/o [Trabajos de |y/o talleres
Evaluaciones|observacion  |y/o, trabajos
5 1 1 oralgs ylo |ylo ta!leres ylo, y_/o foros ylo
escritas trabajos ylo  [videos y/lo
foros ylo chats ylo
\ideos y/o exposiciones,
chats ylo
exposiciones
3.12. Cuadro de mando para controlar los BExposicion  [Actividades  |Trabajos de
objetivos estratégicos de marketing; Que es declases |practicas ylo |observacion
el CM?; Cuadro de Mando Integral: \virtuales y/o |Trabajos de |y/o talleres
Indicadores y estructura; CM: Cémo Evaluaciones|observacion  |ylo, trabajos
implementarlo. orales ylo  |ylo talleres ylo,|y/o foros ylo
2 1 12 escritas trabajos ylo  |videos ylo
foros ylo chats ylo
\videos ylo exposiciones,
chats ylo
exposiciones,
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TOTAL DE HORAS

(La suma del total de horas debe serigual a
la determinada en la malla curricular por

cada componente de aprendizaje; sin 8
embargo, para cada tema tratado sera
decision del profesor la distribucion de

horas en cada componente)

EVALUACION: En este apartado se debera indicar los tipos de evaluacidn que se aplicaran (diagndstica, formativa y sumativa), asi
como las técnicas e instrumentos a utilizar, a fin de evidenciar mediante los criterios de evaluacion el logro de los resultados de

aprendizaje.
Tipos de Evaluacion Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Diagnostica Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Formativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Sumativa Pruebas Estudio de Caso

Pruebas Escritas Objetivas

Resolucién de Problemas

Cuadernos

Estudio de Caso

Campus Norte

Av. Antonio José de Sucre Km 1%z via a

Guano
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UNIDAD N°:

4

NOMBRE DE LA UNIDAD:

Marketing Mixy Estrategias de Aplicacion para la Comercializacion

NUMERO DE HORAS POR UNIDAD:

20

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA UNIDAD.- Los resultados de aprendizaje demuestran lo que el estudiante sera capazde

resolver al finalizar un proceso formativo.

Su estructura es: verbo en tercera persona del presente simple en singular + objeto + condicion + finalidad. Su propésito es tributar al
cumplimiento de las competencias declaradas en el perfil de egreso.

- Desarrolla estrategias de marketing mix seguin el analisis del mercado con precisién para optimizar la comercializacion de

productos y senicios.

- Comprueba tacticas de comercializacion de acuerdo con los objetivos empresariales con efectividad para maximizar el

posicionamiento ylas ventas.

CRITERIOS DE EVALUACION.- Expresan caracteristicas de los resultados esperados: son la base para disefiar la evaluacion.
Los criterios de evaluacion se estructuran con: verbo en infinitivo + objeto + contexto). Se reflejan en los instrumentos de evaluacion
mediante indicadores que se corresponden

Aplicar eficinetemente las estrategias de comercializacion en la empresa.

CONTENIDOS -
Q6 clabe saber, hacer y ser? TEVIPORALIZACION ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE DE LA UNIDAD
HORAS ACTIVIDADES
porendiza ?EI:IIA:\U-\1 gdg APFB?EJZAJE ACT IVIDA%EE ACT I\éIEDAIJES
% rendizaje . alala16 6 APRENDI
UNIDADES TEMATICAS en gg:tealcto A:):Z’;gg:_le Pgl:te:nd;:naie 18 seguin Cm]'B:CTO PRACTICO- APEI‘UZAJE
docente |exPeri corresponda) CONEL EXPERIMENTAL | AUTONOMO
DOCENTE
4.13. Estrategia de Productos; Qué es la Exposicion  |Actividades Trabajos de
estrategia del producto?; Conceptos, declases [practicas ylo observacion
Tipologias; Herramientas De Gestion De \irtuales y/o |Trabajos de ylo talleres
Cartera. Evaluaciones|observacion yio |ylo, trabajos
orales ylo |talleres ylo, ylo foros ylo
2 1 2 13 escritas trabajos ylo \videos ylo
entre ofras o [foros y/o videos |chats y/lo
ninguna ylo chats ylo exposiciones,
exposiciones,
entre otras o
ninguna
4.14. Estrategias de Distribucion; Qué son Exposicion  |Actividades Trabajos de
las estrategias de distribucion; Qué declases |practicas ylo  |obsenacion
importancia tiene una buena estrategia de \irtuales y/o |Trabajos de ylo talleres
distribucion; Ejemplos de estrategias de Evaluaciones|obsenvacion yio |ylo, trabajos
distribucion. orales ylo |talleres ylo, ylo foros ylo
2 1 2 14 escritas trabajos ylo \videos ylo
entre ofras o [foros y/o videos |chats ylo
ninguna ylo chats ylo exposiciones,
exposiciones,
entre otras o
ninguna
4.15. Estrategias de Precios; Qué es, tipos Exposicion  |Actividades Trabajos de
yejemplos; Tipos de estrategia de declases [practicas ylo  |observacion
precios; Estrategias de Comunicacion, \irtuales y/o |Trabajos de ylo talleres
Promocion. Evaluaciones|observacion yio |ylo, trabajos
orales ylo |talleres ylo, ylo foros ylo
escritas trabajos ylo videos ylo
* 4.15.1. CASO DE ESTUDIO: Uso del entre ofras o forosjy/oi//ideos chats y/)é
marketing en negocios locales ninguna yio chats ylo  [exposiciones,
. L . exposiciones, |Investigacion
4.15.2. Investigacion Formativa 2 1 2 15 Investigacion  [formativa
formativa
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4.16. Plan de Marketing; Importancia de Exposicion  |Actividades Trabajos de
elaborar un plan de marketing; Objetivos declases [practicas ylo  |observacion
en un plan de marketing; Fases del Plan \irtuales y/o |Trabajos de ylo talleres
de Marketing. Evaluaciones|observacion ylo |ylo, trabajos
orales ylo |talleres ylo, ylo foros ylo
2 1 2 16 escritas trabajos ylo \videos ylo

. T entre ofras o [foros y/o videos |chats y/lo
emi.rlg;‘én rgfieezng%pejo' Invtacion & ninguna yio chgt_s ylo exposiciones,

exposiciones,

entre otras o

ninguna

TOTAL DE HORAS

(La suma del total de horas debe serigual
a la determinada en la malla curricular por
cada componente de aprendizaje; sin 8 4 8
embargo, para cada tema tratado sera
decision del profesor la distribuciéon de
horas en cada componente)

EVALUACION: En este apartado se debera indicar los tipos de evaluacidn que se aplicaran (diagndstica, formativa y sumativa), asi
como las técnicas e instrumentos a utilizar, a fin de evidenciar mediante los criterios de evaluacion el logro de los resultados de

aprendizaje.
Tipos de Evaluacion Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Diagnostica Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Formativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso
Encuesta Cuestionarios
Observacion Mapa Mental
Cuestionario en Saberes Previos
Sumativa Pruebas Estudio de Caso
Pruebas Escritas Objetivas
. Cuadernos
Resolucién de Problemas Estudio de Caso

7. INVESTIGACION FORMATIVA.

De acuerdo a los temas y subtemas del silabo se realizaran actividades que promuevan la investigacion formativa como estrategia
general de aprendizaje para la formacion del estudiante.

8. METODOLOGIA:

Metodologia de ensefianza aprendizaje
Aprendizaje Colaborativo.

Clase Magistral

Aprendizaje Basado en Proyectos
Estudio de Casos

Metodologia ADDIE procesos e-learmning
Aprendizaje Basado en Problemas

Técnicas de ensefianza aprendizaje.
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Encuesta:
Pruebas:
Obsenacion:

[ ]
[ ]
[ ]
e Resolucion de Problemas:

Recursos:

e Material Didactico
Aula virtual
Herramientas Web 2.0
Material de apoyo
Zoom

Microsoft Teams
Diapositivas

Aula

Red Social
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9. ESCENARIOS DE APRENDIZAJE:

Ambientes Virtuales
Aula de clase
Biblioteca Virtual
Biblioteca
Empresas

10. RELACION DE LA ASIGNATURA CON LOS RESULTADOS DE APRENDIZAJE DEL PERFIL DE EGRESO DE LA
CARRERA:

Resultados de Aprendizaje que aportan al Perfil

de Egreso de la Carrera:

(Copiar los elaborados para cada unidad)

Nivel de Contribucion:
(ALTA—- MEDIA-BAJA A
logro de los Resultados de
Aprendizaje del perfil de
egreso de la Carrera)

Evidencias de Aprendizaje:
Son los productos generados por el estudiante, que
demuestran los aprendizajes alcanzados segun los
criterios de evaluacion.

A B C
ALTA | MEDIA | BAJO

e Compara los principios del mercadeo
segun las tendencias del mercado con Argumentar la naturaleza yalcance de la
precision para desarrollar estrategias X mercadotecnia mediante un listado tendencias del
comerciales efectivas. mercado diferenciando sus fundamentos principales

e Comprueba el impacto del mercadeo de
acuerdo con los objetivos empresariales Especificar el impacto del mercadeo de acuerdo con
con rigurosidad para optimizar la toma X los objetivos empresariales con riguro'sit_Jad para
de decisiones estratégicas. optimizar la toma de decisiones estratégicas.

¢ Analiza el entomo comercial segun
técnicas de diagnostico estratégico con Usa acordemente las herramientas de diagnéstico
precision para identificar oportunidades X e§tratégioo para lograr un buen analisis empresarial
y amenazas del mercado. dandole valor para el mercado

e Evalla el posicionamiento de la
emﬁ:es_a de acqerdo (?gn dlndlcadores de Evaluar el posicionamiento de la empresa de acuerdo
mar e_tlng con riguresidad para X con indicadores de marketing con rigurosidad para
op:mll’za.r la toma de decisiones optimizar la toma de decisiones estratégicas.
estratégicas.

o Fomenta estrategias de mercadeo
segun el andlisis del entomo con Criticar los instrumentos de marketing necesarios
precision para mejorar la competitividad X para_diagnosticar la situa}’ci(m de laempresa
empresarial. mediante un plan de accién.

¢ Estima ecli cocrinportamcliento del tudios d Discutir el comportamiento del consumidor de
consurcrlu or de acuert do dcon estudios de X acuerdo con estudios de mercado con rigurosidad
mercado con ngurosidad para _opt|m|zar para optimizar la toma de decisiones comerciales en
la toma de decisiones comerciales. planes de mercado
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o Desarolla estrategias de marketing mix
segun el andlisis del mercado con

precision para optimizar la X Argumenta las estrategias de comercializacion en la
comercializacién de productos y empresa mediante un plan de marketing.
Senicios.

e Comprueba tacticas de

comercializacién de acuerdo con los Especificar tacticas de comercializacién de acuerdo

objetivos empresariales con efectividad X con los objetivos empresariales con efectividad para
para maximizar el posicionamiento y maximizar el posicionamiento ylas ventas mediante
las ventas. un plan de marketing.

11. BIBLIOGRAFIA

11.1 BIBLIOGRAHA FSICA
11.1.1 BASICA:
o Fundamentos de mercadotecnia SANTESMASES MESTRE Miguel Grupo editorial Patria.
e Fundamentos de marketing Kotler Philip Pearson Educacion
o Marketing y nuevas tecnologias de la informacién. Pechuan Ignacio Senicio de publicaciones

11.1.2 COMPLEMENTARIA:

ALONSO, Gustawo. “Time to Market. Una mirada al Nuewvo Paradigma del marketing”. 2007

MAGDA, Francisca Cejas, Martha Romero , Cecilia Mendoza" Negociacién e Inversion: Binomio Clave en el Sector Comercial de
Riobamba"

Gultiman Paul Administracion de Mercadeo, segunda edicion, 2002, editorial Mc Graw Hill.

Stanton William Fundamentos de Mercadotecnia, décima primera edicién, 2005, editorial Mc.Graw Hill.

Kotler Philip — Direccion de Marketing, décima edicién, 2005 editorial prentice hall.

Kotler Philip y Amstrong Gary Fundamentos de Mercadotecnia, 2005 editorial Prentice Hall, 2004

Vallet-Bellmunt, T., Vallet-Bellmunt, I, Casanova Calatayud, E., del Corte Lora, V., ESTRADA M, ... & Monte Collado, P. (2015).
Principios de marketing estratégico. Universitat Jaume I.

VICTOR, Dante Ayaviri Nina y Gabith Miriam Quispe Fernandez "Satisfaccion del Cliente en Organizaciones No Lucrativas, 2017

11.2 BIBLIOGRAHA DIGITAL
11.2.1 BASICA (Libros digitales desde el repositorio de la Institucion)

11.2.2 COMPLEMENTARIA (Libros digitales de libre acceso)

Holt, Douglas B. ;Qué convierte a una marca en un icono? Ediciones Deusto - Planeta de Agostini

Profesional y Formacion S.L. 2004

Lieberman, Al. La revolucién del marketing del entretenimiento: acercando a los magnates, los medios yla magia, al mundo. Editorial
Nobuko. 2017

William J. Stanton, Michael J. Etzel, Fundamentos de MARKETING, McGRAW-HILL/INTERAVERICANAEDITORES, S.A DE C.V. 2007
Teresa Vallet-Bellmunt (coord.) - ISBN: 978-84-697-1552-9 Principios de marketing estratégico - UJI - DOI:
http://dxdoi.org/10.6035/Sapientia98, 2015

11.3 WEBGRAHA: (Recursos procedentes de Internet en el area de estudio de libre acceso)

https:/frockcontent.com/es/blog/que-es-mercadotecnia/

https://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia

https :/mwww.rdstation.com/co/blog/mercadotecnia/

Aula virtual de la materia: https://moodle.unach.edu.ec/

https://contenido.bce fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/mensual/ICC202110.pdf
https /repositorio.uide.edu.ec/bitstream/37000/2917/1/TOMA%20DE%20DECISIONES%20DE%20MARKETING.pdf

12. PERFIL DEL DOCENTE:

Profesional Ecuatoriana, Magister en Pequefias y Medianas Empresas Mencién Finanzas, Ingeniera en Contabilidad y Auditoria
CPA Ingeniera en Administracion de Empresas, trabajé en el INEC, en WMQ Cia. Ltda. de Seguros, dictado médulos de
Relaciones Humanas en la Escuela de Formaciéon de Conductores profesionales de la UNACH., Administrador de Apoyo en el
Observatorio de Seguridad Ciudadana de la UNACH, como docente en la Facultad de Ciencias de la Educacion, y en la Facultad
de Ciencias Politicas y Administrativas en el area de Contabilidad, y en la actualidad en la Facultad de Ingenieria dictan do las
catedras relacionadas a contabilidad de costos, costos industriales, contabilidad y analisis financiero, economia mantengo
conocimientos de las herramientas de computacién, manejo de aulas virtuales, google drive, aprobando diversos cursos
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otorgados por la institucion, en Redisefio Curricular, Etica y valores institucionales, Estadistica, Compras publicas, Contabilidad y
Finanzas entre otros poseo personalidad estable y bien definida caracterizada por mi competencia.
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ANEXOS

PONDERACION PARA LA EVALUACION DEL ESTUDIANTE POR ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE:

Primer Segundo
COMPONENTE ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE Parcial Parcial
% (Puntos): | %(Puntos):

e Conferencias, Seminarios, Estudios de Casos, Foros, Clases en
Linea, Senicios realizados en escenarios laborables. Experiencias
colectivas en proyectos: sistematizacion de practicas de
investigacion-intervencion, construccién de modelos y prototipos, 35% 35%
proyectos de problematizacién, resolucién de problemas, entornos
\irtuales, entre otros. Evaluaciones orales, escritas entre otras.

Aprendizaje en contacto
con el docente

o Actividades desarrolladas en escenarios experimentales o
laboratorios, practicas de campo, trabajos de observacion, resolucion
de problemas, talleres, manejo de base de datos y acervos 35% 35%
bibliograficos entre otros.

Aprendizaje practico-
experimental

e Lectura, analisis y compresion de materiales bibliograficos y
documentales tanto analdgicos como digitales, generacién de datos

Aprendizaje autonomo y busqueda de informacion, elaboracion individual de ensayos, 30% 30%

trabajos y exposiciones.

PROMEDIO 100%-10 | 100%-10

La calificacion de cada componente se ponderara sobre 10 puntos, debiendo realizar una regla de 3 en base al
porcentaje de cada uno de ellos para obtener una calificacion final sobre 10.

Documento Generado el: 1 de abril de 2025 a las 08:16:38
Fuente: Sistema Informatico de Control Académico - Uvirtual
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