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DESCRIPCION

Este es un curso donde la meta es desarrollar en el estudiante la habilidad de pensar
estratégicamente, identificar oportunidades y buscar soluciones a corto, mediano y largo
plazo a situaciones de mercadeo. Esto se consigue a través del analisis de datos y la
evaluacion del ambiente en el cual operan las organizaciones. El curso se enfoca en
poder identificar y alinear las estrategias de mercadeo a las prioridades, necesidades y
condiciones existentes y proyectadas de la empresa. 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 crear
una estructura metodoldgica que le permitira ofrecer recomendaciones estratégicas a las
organizaciones. Como parte de la experiencia profesional del estudiante puede ser parte
de proyectos e iniciativas institucionales o de otras unidades académicas.

JUSTIFICACION

La toma de decisién en el area de mercadeo es una actividad critica para toda empresa.
El entender a nuestros clientes, nuestros competidores y lograr satisfacer las
necesidades del consumidor de una manera que sea diferente y de valor para ellos se
ha convertido en un aspecto crucial de la gerencia estratégica de mercadeo en la vieja y
nueva economia. Con el desarrollo de todas estas nuevas herramientas que ha traido el
mercadeo digital (blogs, aplicaciones moviles, Internet), los fundamentos de mercadeo
se han hecho cada vez mas necesarios para el logro de las metas y objetivos de una
empresa en este ambiente tan altamente cambiante. El curso brinda la oportunidad al
estudiante de poder desarrollar estrategias basadas en un estudio exhaustivo de las
oportunidades la industria, un entendimiento claro del consumidor y un analisis de las
competencias de la empresa. Se trabajan soluciones a los problemas de mercadeo
desde una vision estratégica a largo plazo.



COMPETENCIAS

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

Emprendimiento e innovacion
Cuestionamiento critico

OBJETIVOS

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

1.
2.

Entender el impacto que las decisiones estratégicas tienen en la firma.

Definir y aplicar los conceptos basicos y teorias relacionadas con las estrategias
de mercadeo.

Visualizar la funcion de mercadeo como una herramienta de planificacion
estratégica.

Identificar los elementos que afectan el potencial del mercado en términos de la
oferta y demanda de productos o servicios que van dirigidos al consumidor.

Utilizar las herramientas basicas a disposicion del gerente de mercadeo, tales
como la planificacion estratégica y el plan de mercadeo.

Integrar el componente ético como parte del disefio e implantacidon de estrategias
de mercadeo; asi como a los cambios propuestos a estrategias de mercadeo
existentes.

CONTENIDO

Introduccion al concepto mercadeo estratégico

A. Proceso de analisis: Relaciones de causa-efecto-consecuencias-
implicaciones-estrategias-proyectos-evaluacion
B. Importancia del mercadeo en los resultados financieros de la empresa
1. Generacion de ventas (precio x cantidad, # de consumidores-cantidad,
compra-frecuencia de compra)
2. Impacto en costos
3. Rentabilidad
C. Proceso de toma de decisiones para comprar (método tradicional-método
actual)
Comportamiento del consumidor
E. Definicion de estrategia
1. Porter (Articulo “What is a Strategy?”)
2. Océano azul
3. Zun Tzu (El Arte de la Guerra)
4. Maquiavelo (El Principe)
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F. ldentificacién de posibles estrategias: analisis del ambiente interno y externo
G. Estrategias corporativas y sus implicaciones en mercadeo: implicaciones
financieras, legales y éticas

Plan de Mercadeo

A. Componentes del Plan de Mercadeo

Analisis del ambiente: condiciones internas y externas de la empresa
(organizacion)

A. Andlisis interno de la empresa (organizacion)

1.
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Plan estratégico, plan de negocios, plan de mercadeo

Informe anual (Annual Report)

Informes financieros

Informe 10k

Evaluacion de productos y servicios (porfolio, segmentacion, contribucion,
procesos)

Relaciones con suplidores

Distribucion

Publicidad (tradicional, redes sociales)

Segmentacion de clientela (perfiles) - Proceso STP (Segmentacion,
‘Targeting’, Posicionamiento)

Rentabilidad de la clientela (CLV)

. Estrategias de precios
. Producto (atributos y elasticidad)
. Localizacién (GIS y atributos de la localizacién)
. Politicas corporativas

15.
. Analisis externo de la empresa (organizacion)
. Competencia

Resumen de fortalezas y debilidades

Gobierno (Leyes, reglamentos para el mercado local y para las
exportaciones e importaciones)

Social (patrones de comportamiento)

Accesibilidad (identificacion de atributos)

Suplidores (materia prima, distribuidores)

Economia (identificacion de variables, fuentes de datos)
Poblacién (Censo-American Factfinder)

Influencers (Blogs)

Redes sociales

. Modelo de competitividad de Porter (5 Fuerzas)
. Tecnologia

. Mercados para exportacion e importacion

. Resumen de oportunidades y amenazas



C. Construccion del modelo FODA y PESTEL
1. Relaciones entre cuadrantes del modelo FODA (F-D, F-A, D-A, D-O)
2. Determinantes principales del modelo PESTEL (analisis de oportunidades
y evaluacion de riesgos)

IV. Identificacion de objetivos y estrategias de mercadeo

A. Alineamiento de los objetivos del Plan Estratégico-Negocios con los objetivos
de mercadeo
1. Strategy Map
2. Desing Thinking
B. Tipologia de objetivos
1. Estrategias de Porter
Tipologia de estrategias
1. The Strategy Book
Estrategias para lanzamientos de productos en el mercado
Estrategias para mercados en crecimiento
Estrategias para mercados en madurez y declive
Estrategias para el mercado digital
Casos legales por practicas ilicitas o no éticas de mercadeo
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V. Implementacion y Control

A. Organizacion y Planificacion

B. Aspectos financieros de mercadeo (Presupuesto, proyecciones y supuestos)
C. Balanced Scorecard

D. Métricas e indicadores

METODOLOGIA

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

e Aprendizaje colaborativo: Programa de simulaciéon de un ambiente decisional en
situaciones tipicas de mercado: decisiones de precio, segmentos de mercado,
distribucion, portafolio de productos, inversion en campanas y otros similares

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

e Aprendizaje basado en proyectos: Evaluacién de situaciones y estrategias en
distintas organizaciones para determinar planes de accién a recomendar

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

e Aprendizaje basado en proyectos: Colaboraciéon con proyectos institucionales o
de otras unidades académicas (de darse las oportunidades)



EVALUACION

Trabajos parciales grupales 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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