UNIVERSIDAD NACIONAL DE ASUNCION
FACULTAD POLITECNICA
INGENIERIA EN INFORMATICA

PLAN 2008
PROGRAMA DE ESTUDIO
ANEXO 02
L. - IDENTIFICACION
1. Asignatura . Optativa 3 - Marketing
2. Semestre : Noveno
3. Horas semanales : 4 horas
3.1.  Clases tedricas : 2 horas
3.2.  Clases practicas : 2 horas
4. Tolal real de horas disponibles : 64 horas
4.1. Tolal de Clases tedricas  : 32 horas
4.2.  Tolal de clases practicas  : 32 horas

il. - JUSTIFICACION

En la actualidad el marketing estd presente en todos los ambilos profesionales y empresariales. Personas y organizaciones
desarrollan numerosas aclividades que podrian englobarse dentro de esta area.

Los nuevos profesionales de ia carrera deberdn acompaiiar ademas del enfoque emprendedor, un enfogue del valor del cliente
buscando no solo hacer transacciones sino relaciones con su mercado meta o su mercado profesional.

Esta materia pretende que el alumno posea una base practica de los contenidos de esta importante herramienta empresarial y
desarroliar un plan de markeling sobre un praducto © la prestacion de un servicio relacionado a la informatica

. - OBJETIVOS

Y

Identificar herramientas con enfoque innovador en la presentacién de productos y servicios que permita un refacionamiento
redituable sobre la base de la bisqueda de la salisfaccion de! cliente.

Aplicar las variables del Mix de Marketing en la parte practica: Producto, Precie, Distribucién y Comunicacién,
Analizar elementos de la Planificacién Estratégica.

Definir las necesidades de informacién en Marketing

Discriminar productos, servicios y estrategias de marca.

oW

V.-  PRE-REQUISITO

No liene
V.- CONTENIDO
5.1. Unidades programaticas

Marketing: Creacidn y captacion de valor del cliente.

Estrategia de empresa y estrategia de marlkeling: Asociacion para establecer relaciones con el cliente.
Administracion de a Informacidn en Marketing.

Segmentacion, dedinicidn del pablico objetivo y posicionamiento.

Productos, servicios y estrategias de marca.

Gestion de los canales de marketing y de la cadena de distribucion.

Eslrategia de comunicacion de marketing integrada.

Publicidad, promocién de ventas y relacionas piblicas.

I N

5.2. Desarrollo de las unidades programaticas
1. Marketing: Gestién de relaciones rentables con los clientes.
1.1. Conceptos e imporiancia.
1.1.1.  Definicién de marketing. Necesidades, deseos y demandas. Ofertas de marketing: produclos, servicios y
experiencias. Valor y satisfaccion. Intercambio, transacciones y relacicnes. Mercados. Marketing.
1.2, Gestion del marketing.
1.2.1. Geslion de clienles y gestion de demanda. Enfoques de la gestion de markeling. CRM
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{Customer Relation Management)
2, Estrategia de empresa y estrategia de marketing: Cooperacion para el establecimiento de relaciones con los clientes.
2.1.  Planificacién estratégica.
2.1.1.  Definir una misidn basada en el mercado.
2.1.2. Establecer ohjetivos y metas de la empresa. Disefiar la cartera de
negocios. Planificacion en pequefias empresas.
3. La gestién de la informacién de marketing.
3.1, Evaluacion de las necesidades de informacian de marketing.
3.2, Desarrollo de la informacion de marketing,
3.21. Datos internos. El sistema de inteligencia de marketing. Investigacién comercial.
3.3.  Analisis de la informacion.
4. Segmentacidn, definicidn del publico objetive v posicionamiento.
4.1. Segmentacidn de mercada.
4.1.1. Segmentacion de mercados de consumos corporativos e internacicnales. Requisitos para una segmentacién
efectiva.
4.2.  Definicion del publico objetiva.
4.2.1. Valoracion de los segmentos de mercado. Sefeccién y estralegias de piblico objetivo oficialmente respansables.
4.3. Estrategias de posicionamiento para obtener una ventaja competitiva.
4.3.1.  Seleccidn de la estratagla de posicionamiento. Gomunicacion y aplicacion de la estrategia de posicionamiento.
5. Productos, servicios y estrategias de marca.
5.1. Conceptos.
5.1.1. Productos, servicios y experiencias. Niveles de produclo y servicio. Clasificaciones de productos y servicios.
5.2. Decisiones relativas a productos y servicios,
5.3. Decisiones sobre productos y servicios individuales. Decisiones relativas a las lineas de productos y al mix de praducto.
6. Gestidn de los canales de marketing y de la cadena de distribucian.
6.1. Las cadenas de distribucién y la red de generacion de valor.
6.2. Naturaleza e importancia.
6.3. Logistica de marketing y gestion de la cadena de distribucidn.
7. Estrategia de comunicacion de marketing integrada.
7.1, El mix de comunicacién de marketing.
7.2, Cornunicacién de marketing integrada.
7.2.1. lLas cambios en el entarno de la comunicacién. La necesidad de la comunicacion de marketing integrada.
7.3.  El proceso de comunicacién,
7.3.1. Fases del desarrollo de una comunicacidn sficaz. Identificacion del piblico objetivo.
7.4.  Definicidn de los objetivos de comunicacién.
7.4.1. Disefic del mensaje. Eleccidn del canal de comunicacian, Eleccién de la fuente del mensaje. informacion de
Retroalimentacion.
7.5.  La responsabilidad social de la comunicacion de marketing. Publicidad y promociones de ventas,
7.8. Venta personal.
8.  Publicidad, promocién de ventas v relaciones piblicas.
8.1. Publicidad.
8.1.1.  Fijar los objetivos. Elaborar et presupuesto. Disefiar estrategia.
8.1.2.  Evaluar la publicidad. Otras aspectos de la publicidad.
8.2.  Promocion de ventas.
8.2.1. Elrépido crecimiento de la promocién de ventas. Objetivos. Principales herramientas. Desarrollo del programa.
8.3. Relaciones p(blicas.
8.3.1. La funcién y el Impacto, Principales herramientas.

ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

Presentaciones del estudiante
1.1. Trabajos practicos grupales.

1.2. Trabajo Prictico Final sobre un Plan de Marketing para un Producto ¢ Servicio de} rubro
Estudios de casos.

Charlas y visitas de profesionales del area,
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VIL - MEDIOS AUXILIARES

Efementos multimedia
Pizarra, Pinceles, Borrador.
Material bibliografico
Guifas de trabajo

Bl N

VIll.-  EVALUACION

1. Evaluacion formativa.
2. Acorde alos Reglamentos vigenles de examenes parciales y examenes finales.
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