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UNIVERSIDAD DE ANTOFAGASTA
FACULTAD DE INGENEIRIA

Universidad DEPARTAMENTO DE INGENIERIA COMERCIAL

de Antofagasta CARRERA INGENIERIA COMERCIAL EN NEGOCIOS
MINEROS

PROGRAMA DE ASIGNATURA

ANTECEDENTES GENERALES

1.. NOMBRE DE LA MARKETING INDUSTRIAL
ASIGNATURA
1.2. CODIGO DE LA ASIGNATURA ICIC65
1.2.  CARRERA INGENIERIA COMERCIAL EN NEGOCIOS
1.3. MINEROS
1.4. CURSO/SEMESTRE/NIVEL SEXTO SEMESTRE

1.5S. COORDINADOR RESPONSABLE FRANCISCO CARRENO MERCADO
1.6. EQUIPO DOCENTE

1.7. AREA DE LA ASIGNATURA GESTION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES —
, FORMACION PROFESIONAL
1.8. REGIMEN D,E ESTUDIO SEMESTRAL
1.9. CARACTERISTICAS DE HRS 4 HORAS
L10.ASIGNATURAS PREVIAS ICIC12 ADMINISTRACION INDUSTRIAL
ICIC 34 COSTOS
L11L.REQUISITO PARA ICIC 76 INVESTIGACION DE MERCADOS

1.12.FECHA DE INICIO
1.14. FECHA DE TERMINO

DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

Asignatura de formacién profesional, que integra la administracién con los negocios, El
marketing en un area funcional importante en las empresas. Operacionaliza las
variables que involucra y da énfasis a la base econémica en que se sustenta.

La gestion de marketing, los aspectos operativos y las variables que intervienen
permiten desarrollar las estrategias necesarias para la empresa

OBJETIVOS

1. OBJETIVOS GENERALES

1.1.  Entregar al alumno los conceptos fundamentales del marketing
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2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Manejar los conceptos de marketing como area funcional de

la empresa y como una filosofia de negocios.

2. Realizar un analisis integral de las principales variables
comerciales, sus caracteristicas, importancia e interrelacion

mutua con el resto de las variables funcionales.

3. Comprender a la gestién de marketing como un proceso, en
lo esencial de base econdmica que se encuentra enmarcado
en el proceso de toma de decisiones de la empresa.

4. Diferenciar aspectos operativos de aspectos estratégicos del
marketing moderno, y de cémo influyen en el ambito de la

contabilidad y auditoria.

5. Comprender las variables del marketing y la serie de
herramientas que le permitiran situarse en el contexto
comercial de una empresa, pudiendo colaborar con las
personas encargadas de llevar adelante estrategias

comerciales.

UNIDADES DE APRENDIZAIJE

TEMA 1. INTRODUCCION AL MARKETING
TEMA 2. CONCEPTOS BASICOS

2.1. Elementos diferenciadores de los mercados industriales frente a los mercados de

consumo

2.2 Tipos de compradores

2.3 Clasificacion de los productos industriales.

2.4. La diferenciacién en productos industriales.

TEMA 3. HERRAMIENTAS DE MARKETING INDUSTRIAL
3.1 Diferenciacidn del propio producto

3.2 Entorno econdmico y politico

3.3 Segmentacion del mercado industrial

3.4 La comunicacion en los Mercados Industriales

3.5 Transporte/Logistica

3.6 Distribucion

3.7 Asociaciones sectoriales

3.8 Patentes

3.9 La Marca

3.10 Registro Especificos

3.11 Estadisticas Oficiales

3.12 Informes Comerciales

TEMA 4. NORMALIZACION, HOMOLOGACION Y CERTIFICACION DE PRODUCTOS
4.1 Normalizacion
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4.2 Certificacién

4.3 Homologacién

4.4 AENOR

4.5 La UE y la libre circulacion de productos

TEMA 5. CALIDAD TOTAL

5.1 Conceptos Generales de Calidad Total

5.2 Sistemas de Aseguramiento de la Calidad: ISO 9000
5.3 Planificacién estratégica y despliegue de la Calidad
5.4 El proceso de mejora continua

5.5 La satisfaccién del Cliente

5.6 Las relaciones con los Proveedores

5.7 Tutela de producto

5.8 Valorizacién de residuos industriales

5.9 Las normas medioambientales ISO 14000

TEMA 6. EL MARKETING INDUSTRIAL EN LA EXPORTACION
6.1 Decisiones estratégicas a la exportacién

6.2 Evaluacién del entorno politico-econdmico

6.3 Seleccion del agente/distribuidor

6.4 Evaluacion del mercado

6.5 Documentacion de exportacion

TEMA7.TECNICAS DE VENTAS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS INDUSTRIALES
7.1 Redes de ventas con vendedores especializados

7.2. La busqueda del decisor

7.3 Estudio técnico-econdmico

7.4 La “prueba en planta”

7.5 Seguimiento del pedido

7.6 Captacion de informacion

7.7 Estrategias frente a los departamentos del comprador

7.8 e-Commerce

TEMA 8. MARKETING DE SERVICIOS

8.1 Definicidn y clasificacion de los servicios

8.2 Caracteristicas de los servicios

8.3 Calidad y servicios

8.4 Estrategias de marketing para empresas de servicios
TEMA 9. PLAN DE MARKETING EN MERCADOS INDUSTRIALES
9.1 Definicion de Plan de Marketing. Caracteristicas y Objetivos.
9.2 Resumen Ejecutivo

9.3 Definicion de la Misién

9.4 Andlisis de la Situacién Actual. Evolucién histérica

9.5 Situacién de macroentorno

9.6 Analisis

9.7 Factores clave de éxito. Suposiciones basicas

9.8 Definicion de objetivos
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9.9 Estrategias de Marketing

9.10 Programa de acciones

9.11 Recursos Humanos

9.12 Cuenta de resultados previsional

9.13 Control del Plan

TEMA 10. INVESTIGACION DE MERCADOS (Introduccion)

10.1 LA INVESTIGACION DE MERCADOS EN LA EMPRESA.

10.2 ¢Qué abarca la investigacién de mercados?

10.3 Definicion.

10.4Clasificacion de la investigacion de mercados.

10.5Investigacion basica y aplicada.

10.6Proceso de la investigacidon de mercados.

10.7Naturaleza de la investigacion de mercados.

10.8Valor de la investigacién de mercados para la toma de decisiones estratégicas.
10.9Empresas y servicios de investigacion de mercados.

10.10La ética en los estudios de mercado.

TEMA 11. FORMULACION DEL PROBLEMA Y BASES PARA EL DISENO DE LA INVESTIGACION.
11.1. Formulacién del problema y definicién de objetivos.

11.2. Problema de decisidon gerencial y problema de investigaciéon de mercados.
11.3. Tipos de Investigacion de mercados

11.4. Disefio de cuestionarios

11.5. Muestreo

11.6. Recogida de datos

11.7. Informes

METODOLOGIA

1. ESTRATEGIAS DEL APRENDIZAJE

El programa se realiza a través de clases expositivas, talleres aplicados en clases y
trabajos en grupo

Pruebas de medicion y aplicacion de conocimientos.

Se destaca que los talleres en clases y el trabajo de investigacion son importantes por lo
que tienen un alto valor en el curso. Estos casos son aprendizaje colaborativo al igual que
las evaluaciones de catedra. Los casos en grupos como aprendizaje auténomo.

Charlas con la Oficina de Patentamiento y Licenciamiento de la Universidad de Antofagasta
2. TECNOLOGIA, AUXILIARES DIDACTICOS Y EQUIPOS AUDIOVISUALES

Manejo de programas MS Office

Excel base de datos

PPT para las presentaciones
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Uso de Aplicaciones para la docencia ( flipped learning Clase invertida y Epuzzle)

EXIGENCIAS DE LA ASIGNATURA

La asignatura sera aprobada con nota minima de 4.0. en escala de 1.0 a 7.0 (art 34y 35) y,
asistencia a clases 75% (art 29) de 128 horas debe asistir minimo 96 horas. Articulos del
Reglamento del estudiante de pregrado de la Universidad de Antofagasta.

EVALUACION

3 evaluaciones parciales:
1° evaluacion A definir fecha 30%
2° evaluacion A definir fecha 30%

3| desarrollo de trabajo A definir fecha 40 %

BIBLIOGRAFIA BASICA

0 C. Zinkuta M. “Marketing Internacional”. Ed. Prentice Hall 2002.
¢ Duyer Robert F. “Marketing Industrial”. Ed McGraw Hill. 2007

O Llorente F. J.“Gestion de la Calidad Empresarial. Fundamentos e
Implantacion”. Ed. Piramide 2006.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

e Aranda A. “El Analisis del Ciclo de Vida”. FC Editorial 2006.

e Bomersox Donald J. “Administracion y Logistica de la cadena de suministros”.
e Ed McGraw Hill 2007

e Bradley F. “Marketing Internacional” Ed, Prentice Hall 2005.

e Claver Cortés. “Gestion de la Calidad y Gestion Medioambiental:

e Fundamentos, Herramientas, Normas ISO y Relaciones”. Ed. Piramide, S.A. 2004.
e Ldpez Fernandez Rodrigo. “Logistica Comercial”. Ed Paraninfo. 2006

e Mauleon M. “Sistemas de almacenamiento y picking”. Ed Diaz de Santos

e 2006

e Munoz Santos, JR. “La Gestidn Integrada: Calidad, Seguridad y Medio

e ambiente”. Ed. Serforem. 2004.

e Pawcos J. “Manual de Logistica Integral”. Ed. Diaz de Santos 2001.

e Vazquez R. “Marketing Estrategias y Aplicaciones Sectoriales”. Ed. Thomson
o Civitas 2005.
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