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UNIVERSIDAD TÉCNICA DE MACHALA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE CONTABILIDAD
CARRERA  DE CONTABILIDAD
SYLLABUS ESTANDARIZADO
1.- DATOS GENERALES
	Asignatura: 

MARKETING
	Código de la Asignatura: 

CA.5.02

	Eje Curricular de la Asignatura:
BASICA
	Año: 2013-2014


	Horas presenciales teoría:
Número de horas/clases por semana: 3 horas

Números de horas totales: 64 horas/semestre 
	Ciclo/Nivel: V


	Horas presenciales práctica: 1 horas

	Número de créditos: 4 


	Horas atención a estudiantes: 

	Horas trabajo autónomo: 4 horas


	Fecha de Inicio: 06.05.2013
	Fecha de Finalización: 28.09.2013

	Prerrequisitos:

Métodos y Técnicas de Investigación, Estadística I y Estadística II

	Correquisitos:

Emprendimiento I y Presupuesto I


2.- JUSTIFICACION DE LA ASIGNATURA
Dentro de la planificación curricular de la Carrera de Contabilidad y Auditoria, como eje de formación Básica y en el nivel V, se encuentra el contenido de la asignatura de Marketing, para que los estudiantes que están iniciando esta carrera, adquieran conocimientos de términos técnicos de la asignatura, con el fin de que desarrollen creatividad y contribuyan al desarrollo económico de la provincia y el país.
Los conocimientos a impartirse durante el año lectivo 2013-2014, permitirán que los estudiantes aporten con ideas y acciones que contribuyan al incremento de las ventas en las empresas, así como la creación de nuevos productos que revolucionen el mercado competitivo, ya que en los actuales momentos de crisis se requieren de profesionales emprendedores que vayan a resolver los problemas de orden económico.
Con estos antecedentes, esta asignatura se la desarrollara con una parte introductoria básicamente teórica que esta contenida en la Unidad I, Introducción al Marketing, misma que será combinada con ejemplos prácticos para la mejor comprensión. A partir de la Unidad II, Investigación De Mercados, se revisara el concepto e importancia, así como el proceso en síntesis de una investigación de mercado; en la Unidad III, comportamiento del consumidor y segmentación de mercados, el estudiante revisara y entenderá los distintos factores que influyen en el comportamiento del consumidor y las diferentes formas de segmentación del mercado que existen. En la Unidad IV trataremos el Marketing Mix, luego de la parte teórica se comienza con los trabajos prácticos desde el lanzamiento de un nuevo producto; en esta fase los estudiantes deberán actuar con creatividad para elaborar un producto o servicio que en el proceso de aprendizaje lo haga realidad y se apliquen los elementos del marketing.  

3.- OPERACIONALIZACION DE LA ASIGNATURA CON RESPECTO A LAS COMPETENCIAS DEL  PERFIL PROFESIONAL
3.1 Objeto de estudio de la asignatura
La asignatura de Marketing por estar ubicada en el nivel V, en el eje de formación básica, y forma parte del perfil profesional del Ingeniero en Contabilidad y Auditoria por cuanto son las bases para emprender una idea de negocio, que justamente conlleva a la creación de una empresa que promocione y utilice las estrategias de marketing más exitosas.
3.2 Competencia de la asignatura
· Conoce los elementos básicos del marketing

· Aplica la investigación de mercado 

· Analiza el comportamiento del consumidor para realizar una adecuada segmentación de mercado.
· Diseña estrategias de marketing mix 
3.3  Relación de la asignatura con los resultados de aprendizaje
	RESULTADOS DEL APRENDIZAJE
	CONTRIBUCION

(Alta, media, baja)
	EL EGRESADO:

	Habilidad para aplicar el conocimiento de las matemáticas y las ciencias contables 
	Baja
	· Conoce la normativa vigente en el campo contable, de auditoria y conexas al ámbito empresarial.

· Conoce la estructura contable y las técnicas que se utilizaran para la realización de la contabilidad y auditoria

	Pericia para diseñar e implementar sistemas contables 
	Baja
	· Evalúa los informes financieros para interpretar sus resultados

· Soluciona problemas con las instituciones de control

· Evalúa los estados financieros para determinar la razonabilidad de sus saldos

	Destreza en el manejo  de procedimientos contables
	Baja
	· Domina el proceso contable y de auditoría en base a las normas y técnicas para elaborar los estados financieros e informes de auditoria

· Implementa procesos de control para las principales cuentas

· Evalúa el sistema de control interno contable

	Trabajo multidisciplinarios
	Media
	· Maneja el proceso contable, colaborando estrechamente con el área financiera y administrativa de la empresa

	Resuelve problemas de tipo financiero, tributario, laboral, societario
	Baja
	· Utiliza la normativa y técnicas contables y de auditoría para resolver problemas con instituciones de control

	Comprensión de sus responsabilidades y éticas
	Media
	· Aplica la ética profesional en la ejecución del proceso contable y de auditoria, a fin de presentar resultados confiables y razonables a los usuarios de la información financiera

	Comunicación
	Media
	· Recoge los insumos para la preparación de los estados financieros y presentarlos a los diferentes usuarios, utilizando las T.I.C.

	Impacto en las finanzas de las empresas
	Alta
	· Analiza la información financiera e interpreta los resultados para corregir las falencias y buscar el financiamiento para la sustentabilidad de la empresa

	Aprendizaje de por vida
	Media
	· Domina el proceso contable y de auditoria, teniendo en consideración las normas y técnicas de contabilidad y auditoría

	Asuntos contemporáneos
	Baja
	· Analiza la normativa contable, de auditoría y conexas que estén vigentes y adaptarse a las regulaciones que exige el mundo globalizado

	Utilización de técnicas e instrumentos modernos
	Alta
	· Utiliza el software, hardware, internet, intranet que permita fluir la información contable y financiera de los diferentes usuarios

	Capacidad de liderar, implantar e implementar sistemas contables
	Baja
	· Lidera el proceso de transición de normas Ecuatorianas a normas internacionales de Contabilidad y Auditoría


Proyecto o producto de la asignatura:
Al mediar el ciclo (1er parcial) los alumnos estarán en la capacidad de didseñar un proyecto de investigación de mercado y al finalizarlo, elaborarán un Plan de Marketing Mix, para un empresa de la ciudad de Machala para evidenciar el proceso de aprendizaje de la asignatura, individual o en grupos.
4.- PROGRAMA DE ACTIVIDADES:
Comprende el listado del contenido o programa del curso, indicando:

4.1 Estructura de la asignatura por unidades:
	UNIDAD
	COMPETENCIAS
	RESULTADOS DE APRENDIZAJE

	I.  “Introducción al Marketing”
	1.- Establece los elementos centrales de MK.
2.- Analiza el comportamiento del consumidor.
	1.- Formula la incidencia de estos elementos en las ventas de la empresa.
2.- Determina los factores que intervienen en el comportamiento del consumidor.

	II. “Investigación de Mercado, segmentación y posicionamiento”
	1.- Determina las fases de la determinación de mercado.
2.- Desarrolla el proceso de segmentación de mercado.

3.- Establece el procedimiento para el posicionamiento en el mercado 
	1.- Realiza una investigación de mercado.
2.- Investiga y separa el mercado en segmentos.

3.- Posiciona un producto o servicio aplicando diversas alternativas.

	III. “Marketing Mix”
	1.- Desarrolla el proceso de la mezcla de MK mix. 
2.- Establece los componentes de una investigación efectiva.
3.- Compara mezclas del mk de la competencia.
	1.- Diseño de una mezcla de MK para un producto o servicio determinado.
2.- Desarrolla un sistema de comunicación eficaz.

3.- Aplica estrategias competitivas de MK.

	IV. “El Plan de Marketing”
	1.- Investiga los antecedentes y la situación actual de la empresa.

2.- Determina los objetivos de MK.

3.- Establece los presupuestos de MK. 
	1.- Diagnostica la situación de la empresa.

2.- Diseña estrategias para alcanzar los objetivos de MK.

3.- Elabora un Plan de marketing.


4.2 Estructura detallada por temas:

	UNIDAD I: MARKETING Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

	SEMANAS DE ESTUDIO
	TEMAS
	CONTENIDOS
	ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE
	HORAS

	1
06/05/2013

Hasta

11/05/2013
	Marketing y comportamiento del consumidor.
	1.1 definición de MK


	Trabajos en grupos cooperativos

	4

	
2

13/05/2013
Hasta

18/05/2013


	
	1.2 Conceptos centrales de marketing: necesidades, carencias, demandas, intercambios, transacciones y relaciones.


	Trabajos en grupos cooperativos


	4

	3

20/05/2013

Hasta

25/05/2013


	
	1.3 Los mercados

1.4 Tipos de mercado


	Trabajos en grupos cooperativos


	4

	4

27/05/2013

Hasta

01/06/2013


	
	1.5Comportamiento del consumidor

1.6 La decisión de compra.
	Aprendizaje centrado en la solución de problemas
	4

	UNIDAD II: INVESTIGACION DE MERCADOS

	SEMANAS DE ESTUDIO
	TEMAS
	CONTENIDOS
	ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE
	HORAS

	5
03/06/2013

Hasta

08/06/2013


	Investigación de Mercado
	2.1 Definición de investigación de mercado

2.2 Los usos de la investigación de mercado

2.3 El proceso de la investigación


	Trabajos en grupos cooperativos

Aprendizaje centrado en la solución de problemas

Aprendizaje en servicio
	4


	6
10/06/2013

Hasta

15/06/2013


	Proceso de investigación
	2.3 El proceso de investigación
	Trabajos en grupos cooperativos

Aprendizaje centrado en la solución de problemas

Aprendizaje en servicio

	4

	7
17/06/2013

Hasta

22/06/2013


	Segmentación de mercado
	2.4 Definición

 y características de la segmentación de mercado.

2.5 Variables utilizadas para la segmentación de mercado

2.6 Proceso de la segmentación de mercado 

2.7 Selección del mercado meta


	Trabajos en grupos cooperativos

Aprendizaje centrado en la solución de problemas


	4

	8
24/06/2013

Hasta

29/06/2013


	Posicionamiento de marcado
	2.8 Posicionamiento en el mercado

2.9 proceso de posicionamiento en el mercado

2.10 Tipos de posicionamiento

2.11 Errores en el posicionamiento


	Trabajos en grupos cooperativos

Aprendizaje centrado en la solución de problemas


	4

	9
01/07/2013

Hasta 

06/07/2013
	Exámenes 1er parcial
	
	
	


	UNIDAD III: MARKETING MIX

	SEMANAS DE ESTUDIO
	TEMAS
	CONTENIDOS
	ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE
	HORAS

	10
08/07/2013

Hasta

13/07/2013
	La Mezcla del Marketing
	3.1 Definición de producto
3.2 Componente del producto


	Trabajos en grupos cooperativos

Métodos de estudios de casos reales.

Aprendizaje centrado en la solución de problemas


	4

	11

15/07/2013

Hasta

20/07/2013

	
	3.3 La Marca

3.4 Marca registradas

3.5 El embalaje y la etiqueta del producto
	
	4

	12

22/07/2013

Hasta

27/07/2013

	
	3.6 La comunicación en marketing

3.7 Estrategias de medios publicitarios

3.8 La distribución de marketing


	
	4

	13

29/07/2013

Hasta

03/08/2013

	
	3.9 Estrategias de distribución

3.10 El precio

3.11 Estrategias competitivas de marketing
	
	4

	UNIDAD IV: EL PLAN DE MARKETING

	SEMANAS DE ESTUDIO
	TEMAS
	CONTENIDOS
	ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE
	HORAS

	14
05/08/2013

Hasta

10/08/2013
	El Plan de Marketing
	4.1 Antecedentes y situación actual
4.2 Problema 


	Trabajos en grupos cooperativos

Métodos de estudios de casos reales.

Aprendizaje centrado en la solución de problemas

Aprendizaje en servicio
	4

	15

12/08/2013

Hasta

17/08/2013

	
	4.3 Análisis FODA

4.4 Objetivos de Marketing
	
	4

	16

19/08/2013

Hasta

24/08/2013

	
	4.5 Estrategias de marketing

4.6 Presupuestos


	
	4

	17

26/08/2013

Hasta

31/08/2013

	
	4.7 Gestión del plan de marketing

4.8 Presentación de avances del proyecto final de asignatura
	
	4

	18

02/09/2013

Hasta

07/09/2013


	Exámenes
Del 2do parcial
	
	
	


5.- METODOLOGIA: (ENFOQUE METODOLOGICO)
Las horas de trabajo intraclase serán dinámicas, realizando el ciclo de aprendizaje donde se hará la explicación teórica, aplicación de ejercicios y la investigación de campo.

Las horas de trabajo autónomo serán orientadas a trabajos de investigación, con técnicas cuantitativas, utilizando instrumentos como la ficha de observación, cuestionario para la aplicación de encuestas o entrevistas y también bibliografía o webgrafia para el cumplimiento de las tareas.
La participación del estudiante es de manera activa mediante debates, lluvia de ideas, trabajo en equipo, trabajo individual de casos prácticos, exposiciones, mapas conceptuales, trabajos de investigación.

El contenido de la materia se reforzara mediante la aplicación de estudios de mercado.

Talleres para el diseño del proceso de investigación de mercado.

Visitas de Observación (Benchmarking)

Formulación de un proyecto de comercialización de un producto en Machala, aplicando un método moderno de investigación.
5.1. Métodos de enseñanza

De acuerdo a la temática propuesta, las clases y las actividades serán:

a) Clases magistrales, donde se expondrán los temas de manera teórica, mostrando y analizando ejemplos, y 

b) Trabajo en grupo, para elaborar los elementos de la literatura científica (fichas, citas y referencias bibliográficas), como recurso operativo para elaborar el documento científico.
c) Trabajo autónomo u horas no presenciales, que será el material básico para estructurar la carpeta del estudiante (o cuaderno) al que se agregará el trabajo en grupo:
1. Tareas estudiantiles, los trabajos bibliográficos semanales de tipo individual.
2. Investigaciones bibliográficas, individuales o por grupos.

d)  Formas organizativas de las clases, los alumnos asistirán a clase con el material guía (libro) adelantando la lectura del tema de clase de acuerdo a la instrucción previa del docente, sobre los puntos sobresalientes o trascendentales que se van a exponer. De estos análisis saldrán los trabajos bibliográficos que deberán desarrollar y entregar posteriormente. 

e)  Medios tecnológicos que se utilizaran para la enseñanza:

· Pizarrón para tiza líquida y marcadoresde varios colores.
· Libros y revistas de la  biblioteca.

· Internet y material de Webs.
· Equipo de proyección multimedia y material académico en Power Point.
· Aula Virtual

6.- COMPONENTE  INVESTIGATIVO DE LA ASIGNATURA:
Como aplicación del estudio de la asignatura se realizará una práctica de investigación de mercados, con la finalidad de elaborar un plan de marketing para una empresa de la ciudad de Machala.
7. PORTAFOLIO DE LA ASIGNATURA
Los alumnos llevarán una evidencia del avance académico que se denominará Portafolio de la Asignatura. Este comprende la producción realizada en el desarrollo de la asignatura.
El mejor portafolio será seleccionado por el profesor para entregar al CEPYCA. Al portafolio se le agregará los exámenes finales de ambos parciales. 
8. EVALUACIÓN

La evaluación será diagnóstica, formativa y sumativa, considerándolas necesarias y complementarias para una valoración global y objetiva de lo que ocurre en la situación de enseñanza y aprendizaje. Los alumnos serán evaluados con los siguientes parámetros, considerando que la calificación de los exámenes finales de cada parcial corresponderán al 30% de la valoración total,  el restante 70% se lo debe distribuir de acuerdo a los demás parámetros, utilizando un mínimo de cinco parámetros.
8.1 Evaluaciones Parciales:
Pruebas parciales dentro del proceso, determinadas con antelación en las clases. Presentación de informes escritos como producto de investigaciones bibliográficas. Participación en clases a partir del trabajo autónomo del estudiante; y, participación en prácticas de laboratorio y de campo de acuerdo a la pertinencia en la asignatura.
8.2 Exámenes:
Exámenes, del I parcial  (9n semana) y del II parcial o final (18ava. semana), establecidos en el calendario académico del ciclo o nivel
8.3 Parámetros de Evaluación:

	PARAMETROS DE EVALUACION
	PORCENTAJES

	
	1er. PARCIAL
	2do. PARCIAL

	Pruebas parciales dentro del proceso
	14
	14

	Presentación de informes escritos
	14
	14

	Investigaciones bibliográficas
	14
	14

	Participación en clase
	
	

	Trabajo autónomo
	14
	14

	Prácticas de laboratorio
	
	

	Prácticas de campo
	14
	14

	Exámenes Finales
	30
	30

	Total
	100
	100


9. BIBLIOGRAFÍA 

9.1. Bibliografía Básica: 
· KOTLER, Philip. Armstrong Gary. Fundamentos de Marketing. Ed. Pearson Prentice Hall. Décima segunda edición 2008 México.

9.2. Bibliografía Complementaría: 
· FISCHER, Laura. ESPEJO, Jorge. Casos y Problemas de Marketing. Ed. Pearson Prentice Hall. 2006 México.

· KOTLER, Philip. Armstrong Gary. Fundamentos de Marketing. Ed. Pearson Prentice Hall. Sexta edición 2003 México.

· STANTON, William. ETZEL, Michael. WALKER, Bruce. Fundamentos de Marketing. Ed. McGRAW-HILL/INTERAMERICANA EDITORES SA. Undécima edición 2000 México.

· STANTON, William. Fundamentos de Mercadotecnia, Editorial Mc Graw-Hill, USA 2008

9.3.  Páginas WEB (webgrafía)
http://www.premioseffie.com
http://www.amap.com.mx
http://www.consejopublicitario.org
http://marketingdirecto.com
http://estoesmarketing.com/Publicidad
http://www.corbax.com/blog/20-claves-posicionamiento-local-negocio
http://www.creatividad.com.mix
http://www.marketingcorporativo.blogspot.com/2007/01/la-mezcla-de-marketing.html
10. DATOS DE LOS DOCENTES: 
NOMBRE: Wilmer Aguilar Mosquera

TÍTULO: Ingeniero Comercial, MBA

DIRECCIÓN: Ciudadela Eloy Alfaro, manzana 2 villa 1

TELÉFONO: 072938854, 072932961, 0998347163

CORREO ELECTRÓNICO: wilmer1947@gmail.com
NOMBRE: Jessica Maribel Abadie Romero
TÍTULO: Economista con Mención en Gestión Empresarial especialización Marketing
DIRECCIÓN: Urbanización La Carolina, Edificio Estrella de David, Dep. 2B 
TELÉFONO: 076001152, 0991661600
CORREO ELECTRÓNICO: jessicaabadie16@hotmail.com 
NOMBRE: María Isabel Bastidas Andrade

TÍTULO: Licenciada en Turismo, Máster en Dirección y Gestión Turística

DIRECCIÓN: Urbanización Unioro, Manzana 14 Casa 5

TELÉFONO: 072985516, 0992387476

CORREO ELECTRÓNICO: maisa.bastidas@hotmail.com
11. FIRMA DE LOS DOCENTES RESPONSABLES DE LA ELABORACIÓN DEL SYLLABUS
                                                                                              ______________________________                ____________________________

      Ing. Wilmer Aguilar Mosquera                          Lcda. María Isabel Bastidas A.
                                       ___________________________
                                        Econ. Jessica Abadie Romero.  
12. FECHA DE PRESENTACION:

Machala, 02 de Mayo del 2013.
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