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OBJETIVOS GENERALES
Que al finalizar el curso el alumno seré capaz de:

e Construir un marco teérico — practico, para optimizar soluciones y contribuir al desarrollo de la
estrategia empresarial.
e Analizar y argumentar una propuesta critica sobre un tema especifico.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Que al finalizar el curso el alumno seré capaz de:

e Contrastar distintos modelos en relacion a distintos giros y talla de empresa
e Comparar los distintos modelos estratégicos en los mercados de consumo e industrial
e Plantear un modelo estratégico de marketing para una empresa en el contexto latinoamericano

CONTENIDO SINTETICO

1. Disefio de modelos y la vision del futuro.
a) Prospectiva en el marketing.
b) Desarrollo de escenarios.
c) Estrategia corporativa e implicaciones en el marketing.
d) Formulacion de las estrategias de marketing.
2. Sistema estratégico de marketing.
a) Ventaja competitiva de las empresas.
b) Ventaja competitiva de las naciones.
c) Ventaja competitiva de las ubicaciones.
d) Cudmulosy competencia.
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3. Modelos de administracion del marketing.
a) Disefio de relaciones administrativas para implementar estrategias.
b) Disefio de estructuras para implementar estrategias.
c) Plan de marketing para implementar acciones de marketing.
d) Disefio de sistemas de control estratégico.

MODALIDADES DE CONDUCCION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

El proceso de ensefianza-aprendizaje se llevara a cabo de una manera dindmica; el profesor sera conductor
de este proceso y promovera la participacion activa de los alumnos. A partir de la lectura previa por parte de
los alumnos, el profesor iniciara las sesiones haciendo una introduccion al tema, planteara preguntas, ejes de
discusion y abrira el debate al grupo.

El profesor explicara el desarrollo de conceptos, técnicas o procesos, presentara ejemplos y abrird un espacio
para plantear preguntas y dudas. Posteriormente, aplicara ejercicios o problemas que resolveran los alumnos
de manera individual, en equipo o el grupo en su conjunto, poniendo en practica los conocimientos
adquiridos. El profesor promovera el uso de la l6gica, la argumentacién y la creatividad.

Se realizaran ejercicios de tipo analitico en los que los alumnos tendran que efectuar un esfuerzo de
abstraccion, ordenamiento y construccion, tales como elaboracion de clasificaciones, categorizaciones,
mapas conceptuales, diagramas, tipologias, analisis comparativos. Asistencia a jornadas, congresos y otros
eventos académicos. Investigacion de temas y actividades del curso en Internet y centros de documentacion;
ademas de otras modalidades que proponga el profesor y que seran dadas a conocer al inicio del curso.

MODALIDADES DE EVALUACION

Global

Incluira evaluaciones periodicas y, en su caso, evaluacion terminal. Las primeras podréan realizarse a través
de participacion en clase, elaboracion de fichas, controles de lectura, exposiciones individuales o de grupo y
elaboracion de trabajos de investigacion.

Recuperacion

Incluird una evaluacion escrita que podra ser global o complementaria con base en los contenidos del
programa y un trabajo que deberd entregarse en la fecha sefialada en el calendario de evaluaciones de
recuperacion aprobado por el Consejo Académico.
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