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Objetivo General

Brindar al estudiante el instrumental necesario para que el estudiante pueda
desempeniar adecuadamente la funcion de la Gerencia de Mercadeo, como parte integral del
funcionamiento de la organizacion en conjunto con las demds dreas de la empresa. Ademads,
desarrollar una vision estratégica con el fin de que pueda unir las variables internas y externas
de la organizacion, asi como facilitar el proceso de planificacion, toma de decisiones,
seguimiento y control.

PRIMERA PARTE - Introduccion al curso de Gerencia de Mercadeo
Objetivo: Lograr una vision general de cémo son utilizados los conceptos en el curso de
Gerencia de Mercadeo y cudl es el papel de los mismos en la empresa y la economia moderna.
Sesion 1 (06-08-96) Introduccion al curso a cargo del Profesor. Libro de Texto:
"Administracion de Marketing" de Guiltinan Joseph P. y Paul Gordon W. Editorial Mc Graw
Hill, Quinta Edicion.
Aspectos generales del curso, forma de evaluacion -detalle en el programa-, formacion

de grupos de trabajo para la exposicion de los diferentes temas.

Sesion 2 (13-08-96) - Capitulo 1y 2



SEGUNDA PARTE - Andlisis de situacion
Objetivo: Brindar al estudiante una vision general acerca de cudles son las principales
variables de la economia y de la empresa que deben tener presente los gerentes de mercadeo
a la hora de planificar y controlar las operaciones.

Sesion 3 (20-08-96) - Capitulos 3y 4

Sesion 4 (27-08-96) - Capitulos 5y 6

TERCERA PARTE - Estratégias y programas de marketing
Objetivo: Dotar al estudiante de las herramientas necesarias para que defina las estrategias
y los programas a utilizar, ante las diferentes situaciones competitivas y de mercado a las
cuales se debe enfrentar la empresa.

Sesion 5 (03-09-96) - Capitulo 7 y Caso practico

Sesion 6 (10-09-96) - Examen Parcial 1 (Se evaluard hasta el capitulo 7)

Sesion 7 (17-09-96) - Capitulo 8

Sesion 8 (24-09-96) - Capitulo 9

Sesion 9 (01-10-96) - Capitulo 10

Sesion 10 (08-10-96) - Capitulo 11 y Caso prdctico

Sesion 11 (15-10-96) - Capitulo 12

Sesion 12 (22-10-96) - Capitulo 13

Sesion 13 (29-10-96) - Examen Parcial 2 (Se evaluard del capitulo 8 al 13)

CUARTA PARTE - Coordinacion y control

Objetivo: Facilitar el instrumental necesario para que el estudiante, como futuro gerente,
pueda organizar y controlar las funciones de mercadeo.



Sesion 14 (05-11-96) - Capitulo 14y 15
Sesion 15 (12-11-96) - Presentacion de trabajos finales
Sesion 16 (19-11-96) - Examen Final - Toda la materia vista

Sesion 17 (26-11-96) - Entrega de notas

METODOLOGIA

Los grupos de estudiantes deberdan de proveerse de los materiales necesarios para
realizar sus exposiciones de clase.

Se seleccionard al azar un miembro del grupo para que realice la exposicion del tema
asignado.

Todas las exposiciones serdn sujeto de examen. EL grupo expositor proporcionard una
copia de su presentacion al Profesor y una para cada Gerente de Grupo. Las tareas consisten
en la respuesta de las preguntas de cada capitulo asignado.

MODELO DE EVALUACION
Examen 1 15
Examen 11 15
Asistencia 10
Participacion 10
Quices 15
Tareas o Trabajos 15
Trabajo Final 20
Aprovechamiento 50%
Examen Final 50%
NOTA FINAL 100%




