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DESCRIPCION

Estudio de la fase gerencial de mercadeo en la formulacion y evaluacion de objetivos y
estrategias aplicables a cada uno de los elementos de la mezcla de mercadeo, a saber:
producto, precio. promocidn, y distribucién. Este curso esta enfocado a la utilizacién del
marco teorico y las herramientas analiticas aplicadas a situaciones reales y simuladas
en las organizaciones. La investigacion y el analisis de casos son componentes
fundamentales de nuestra metodologia. Se evalua la efectividad de los recursos de la
empresa que complementan las herramientas del mercadeo, tales como: la estructura
organizacional, los recursos humanos, el medioambiente competitivo y, el servicio al
cliente. El curso esta dirigido a los futuros profesionales del mercadeo en todo tipo de
modalidades organizacionales (empresas con o sin fines de lucro). Al final del semestre
habran pasado por la experiencia de aplicar modelos decisionales a situaciones reales
que forman parte de su funcién gerencial dentro de una organizacion. Como parte de la
experiencia profesional del estudiante puede ser parte de proyectos del Centro de
Vinculacion Comunitaria y de otras iniciativas institucionales.

JUSTIFICACION

La gerencia de mercadeo comprende el analisis, planificacion, implantacién y control de
estrategias disefiadas para promover, establecer y mantener intercambios y relaciones
con mercados determinados; con el fin de alcanzar los objetivos de la organizacion. El
éxito de los esfuerzos de mercadeo que realiza la empresa dependera de la habilidad
gerencial para formular y ejecutar estrategias efectivas aplicables a todas las variables
de mercadeo. Dicho ejercicio permitira la integracion del mercadeo en todas las
actividades de la organizacion, obtener una mejor posicion competitiva dentro del
mercado o industria que rodea la empresa y, atender las necesidades de la sociedad en
general en forma efectiva.



COMPETENCIAS

El curso desarrolla en el o la estudiante las siguientes competencias:

e Emprendimiento e innovacion
e Cuestionamiento critico

OBJETIVOS

Al finalizar el curso el o la estudiante sera capaz de:

. Conocer y comprender el desarrollo de un departamento de mercadeo.
. Conceptualizar y operacionalizar el disefio de un departamento de mercadeo

. Integrar la funcién de mercadeo dentro del proceso de planificacion estratégica y

el plan de negocios de la organizacion.

. Utilizar las herramientas basicas a disposicion del gerente de mercadeo, tales

como: la auditoria de mercadeo, la planificacion estratégica, el plan de mercadeo
y los controles de informacion (datos).

. Identificar las variables que afectan el potencial del mercado y su demanda para

ajustar las metas y objetivos de negocios.

. Conocer y aplicar las diversas legislaciones, medidas de gobernanza,

reglamentos y codigos de comportamiento ético que sean pertinentes a la practica
del mercadeo en la organizacion. (Auditoria de cumplimento ético y legal).

CONTENIDO

Introduccion

A. Conceptos y herramientas gerenciales en las organizaciones

B. Correlacién entre las actividades relacionadas en la gerencia de mercadeo y
el resto de las funciones gerenciales, operacionales y financieras de las
empresas

Disefio y creacion de un departamento de mercadeo

A. Presupuesto actual y recursos internos disponibles (analisis de capacidad)
B. Planificacion estratégica, plan de negocio y metas estratégicas (crecimiento,
rentabilidad, producto, mercado)



C. Contexto del departamento: Cibermarketing (La convergencia del internet, los
sistemas de informacién, telecomunicaciones y los consumidores con el
proceso de mercadeo)

D. Diseno de puestos y descripcion de funciones

E. Controles

F. Planificacién de presupuesto

[ll.  Direccién de un departamento de mercadeo

A. Departamento tradicional
B. Departamento virtual
C. “Community management” y redes sociales

IV. Integracion de la funcibn de mercadeo dentro del proceso de planificacion
estratégica y el plan de negocios de la organizacién

A. Componentes

1.
2.
3.

Plan Estratégico y Plan de Negocios

Relacion entre el area corporativa y el area de mercadeo
Identificacion de objetivos de mercadeo

a) Analisis interno

b) Analisis externo

c) ldentificacion de objetivos

d) Alineamiento de objetivos con los planes de la empresa

V. Controles de Mercadeo

A. Planificacion y medicién de resultados

1.

2.

Métricas e indicadores aplicables a la gestion del mercadeo
a) Analisis de ventas

b) Participacion de mercado

c) Satisfaccion del consumidor

Analitica de redes sociales

d) Google analytics

e) Dashboard

f) Oftras

B. Integracion del mercado a los Estados Financieros:

1.
2.

Estados de Ingresos y Gastos (P&L)
Estado de Situacion

3. Flujo de Efectivo

4.

Retorno de la inversién en mercadeo

C. Controles Estratégicos y “benchmarks”

1.

Auditoria de Mercadeo

2. Balanced Scorecard



3. Seguridad de informacién

VI.  Evaluacion de estrategias de mercadeo aplicadas a los objetivos definidos: Disefio
de criterios e indicadores de medicién (procesos, productos y resultados, por
ejemplo)
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Lideres del mercado

ODS (Objetivos de Desarrollo Sustentable)
Informe de Sostenibilidad

Crecimiento

Diversificacion

Rentabilidad

“Market Drivers”

"Market Challengers"

"Market Followers"

Nichos de mercado (segmentos especializados)
Etapas del Ciclo de Vida

Producto

. Promocioén

Precio
Distribucion

VII.  Cumplimiento y ética profesional

A.
B.

Gobernanza corporativa
Leyes, reglamentos y codigos de ética aplicables

VIIl.  Tendencias estratégicas

“Al & Machine learning” and “Deep Learning”

A
B. Realidad virtual
C.
D
E
F

Big Data

. Learning Management System and “marketing for inside clients”
. Disefio de puestos en funcion de los cambios tecnolégicos
. Fuente de referencias (think tanks, influencers, Blogs, etc...)

METODOLOGIA

Se recomiendan las siguientes estrategias de la metodologia de aprendizaje activo:

e Aprendizaje colaborativo: Programa de simulacién de ambiente decisional en la
gerencia de mercadeo

e Aprendizaje basado en problemas: Analisis y presentacion de casos reales

e Aprendizaje basado en proyectos: Disefio de un departamento de mercadeo en



dos escenarios: tradicional y virtual

e Aprendizaje basado en investigacion: Entrevistas a gerentes de mercadeo para
conocer sus funciones: “One Day in my Shoes”

e Aprendizaje basado en investigacion: Comparacién y analisis de distintas
descripciones de puestos en el area de mercadeo: Gerente/VP, Oficial de
mercadeo, Disehador de experiencias y otros

e Aprendizaje basado en proyectos: Colaboracion con el Centro de Vinculacion
Comunitaria (de darse las necesidades)

EVALUACION
Trabajos parciales 40%
Composiciones 30%
Proyecto final 20%
Participacion 10%
TOTAL 100%

AVALUO DEL APRENDIZAJE

Se aplica la rubrica de avaluo institucional a la actividad central del curso.
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RECURSOS ELECTRONICOS

Advertising Age: Business Marketing

International Journal of Research in Marketing

Journal of Consume Research

Journal of General Management

Journal of International Marketing

Journal of Marketing



https://adage.com/
https://www.journals.elsevier.com/international-journal-of-research-in-marketing
http://www.ejcr.org/
https://journals.sagepub.com/loi/gema
https://journals.sagepub.com/home/jig
https://www.ama.org/journal-of-marketing/

Journal of Marketing Management

Journal of Marketing Research

Journal of Marketing Theory and Practice

Journal of Portfolio Management

Journal of Services Marketing

Journal of Strategic Marketing

Journal of Supply Chain Management

Journal of the Academy of Marketing Science

Marketing Management Journal

Marketing Science

Marketing Science Institute

Puede encontrar mas recursos de informacion relacionados a los temas del curso en la
pagina de la biblioteca http://biblioteca.sagrado.edu/

ACOMODO RAZONABLE

Para obtener informacion detallada del proceso y la documentacion requerida, debe
visitar la oficina correspondiente. Para garantizar igualdad de condiciones, en
cumplimiento de la Ley ADA (1990) y el Acta de Rehabilitacién (1973), segun
enmendada, todo estudiante que necesite servicios de acomodo razonable o asistencia
especial debera completar el proceso establecido por la Vicepresidencia de Asuntos
Académicos.

INTEGRIDAD ACADEMICA

Esta politica aplica a todo estudiante matriculado en la Universidad del Sagrado Corazon
para tomar cursos con o sin crédito académico. Una falta de integridad académica es
todo acto u omisiéon que no demuestre la honestidad, transparencia y responsabilidad
que debe caracterizar toda actividad académica. Todo estudiante que falte a la politica
de honradez, fraude y plagio se expone a las siguientes sanciones: recibira nota de cero
en la evaluacién y/o repeticidn del trabajo en el seminario, nota de F(*) en el seminario:
suspension o expulsion segun se establece en el documento de Politica de Integridad
Académica con fecha de efectividad de noviembre 2022.
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https://www.tandfonline.com/toc/rjmm20/current
https://journals.sagepub.com/home/mrj
https://www.tandfonline.com/toc/mmtp20/28/1?nav=tocList
https://jpm.pm-research.com/
https://www.emerald.com/insight/publication/issn/0887-6045?
https://www.tandfonline.com/toc/rjsm20/current
https://www.journalofsupplychainmanagement.com/
https://www.springer.com/journal/11747
http://www.mmaglobal.org/
https://pubsonline.informs.org/journal/mksc
https://www.msi.org/
http://biblioteca.sagrado.edu/
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