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[l. Sumilla

La asignatura tiene el propdsito de desarrollar las competencias para identificar las nuevas
tendencias del Marketing en los diferentes sectores.

El curso proporciona los fundamentos, las estrategias y tendencias del Marketing en
diferentes sectores de la actividad econdmica. Naturaleza y elementos del Marketing
Industrial, caracteristicas de los mercados industriales, planificacibn estratégica de
Marketing de las empresas industriales, analisis de los mercados industriales, decisiones
en Marketing Industrial. EI Marketing de Servicios. Otras aplicaciones sectoriales del
Marketing.

lll. Objetivos del curso

El objetivo del curso es facilitar al alumno la comprensién y analisis del proceso de compra
del cliente empresarial a fin de proporcionarle un valor superior que cualquier otra empresa
del sector, asi como la comprension del desarrollo del mercado industrial para nuevos
productos en un contexto global.

IV. Resultados de aprendizaje
Al finalizar el curso el alumno:

e Conoce y aplica conceptos generales y técnicas del Marketing Industrial a
situaciones organizacionales determinadas.

e Identifica las distintas estrategias de Marketing Industrial y su aplicacion en el
mercado.

e Reconoce la singularidad del mercado industrial, las estrategias de producto y
precio y sus aplicaciones en la venta industrial.
Analiza los procesos de relaciones con el cliente y sus aplicaciones en los sectores.

o Identifica, analiza y aplica las nuevas tendencias industriales en servicio, desarrollo
de programas de Marketing Empresarial y nuevas estrategias de Marketing.
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V. Metodologia

La metodologia del curso enfatiza la participacion activa del estudiante y el uso de diversos
métodos y técnicas.

El profesor asume el rol de facilitador: se combina la exposicion didactica con el analisis y
discusién de casos, preguntas y participacion en clase, controles de lectura, practicas
calificadas, presentacion escrita y sustentacion del trabajo final.

Se utiliza un libro de texto cuya lectura es obligatoria y deberd ser completada por los
alumnos segun programacion del curso; asi como un conjunto de lecturas
complementarias.

VI. Evaluacién

El sistema de evaluacién es permanente e integral. La nota de la asignatura se obtiene
promediando la evaluacion permanente (50%), el examen parcial (20%) y el examen final
(30%).

La evaluacion permanente resulta del promedio ponderado de las evaluaciones que
correspondan al proceso de aprendizaje del alumno: Controles de Lectura, Practicas
Calificadas, Casos, Exposiciones, Trabajos de Investigacion, Participaciéon en Clases,
Asistencia y Puntualidad. ElI promedio de estas calificaciones proporciona la nota
correspondiente:

Las ponderaciones al interior de la evaluacién permanente se describen en el cuadro
siguiente:

EVALUACION PERMANENTE (PEP) 50%

Tipo de evaluacion Descripcion Ponderacion %
Controles de lectura 2 Controles de lectura 10% 10%
Préacticas calificadas 2 practicas calificadas 10% 10%
Casos practicos 2 casos practicos 20%
Trabajo de investigacion 2 entregas 30%

Entrega 1 (15%)
Entrega 2 (15%)

Otras actividades
(participacion en clase) 10 %

El promedio final (PF) se obtiene del siguiente modo:

PF = (0.20 x EP) + (0.50 x PEP) + (0.30 x EF)

Dénde:

PF Promedio Final

EP = Examen Parcial
PEP = Promedio de evaluacion permanente
EF = Examen Final
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VIl. Contenido programado del curso

ACTIVIDADES /
SEMANA CONTENIDOS EVALUACION

UNIDAD DE APRENDIZAJE I: INTRODUCCION AL MARKETING INDUSTRIAL
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Conoce y aplica conceptos generales y técnicas del Marketing Industrial a situaciones
organizacionales determinadas.

1.1 Tips del mercado industrial y de consumo Presentacidn de la
1.2 Introduccion al Marketing Industrial o de negocios Metodologia del curso
1.3 La naturaleza y el campo de accion del Marketing Industria

o de negocios. Revision de guia (pautas)

para el desarrollo del
trabajo final de

1° investigacion
Del 23 al
28 de _ _ Revision de la Guia para
agosto Lectura obligatoria _ _ presentacion de trabajos
Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.1 escritos en la Universidad
Vildosola, M ( 2017) Marketing entre empresas B2B. Cap.1 Esan (normas APA)

Revision de la Guia de
presentaciones efectivas

20 1.4 El proceso de decision de compra racional Revisién de esquemas de
. H . T . I
Del 30 de 1.5 El Prescriptor y su poder en la decision de compra trabajos grupales
agosto al oot EToator
04 de ectura obligatoria

Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.2

setiembre Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap.3

UNIDAD DE APRENDIZAJE II: ESTRATEGIAS DE MARKETING INDUSTRIAL
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
¢ Identifica las distintas estrategias de Marketing Industrial y su aplicacién en el mercado.

2.1 El aprovechamiento industrial y el comportamiento de

. 2.2 Relaciones comprador — vendedor Control de lectura
3 2.3 El estudio de mercado en el Marketing B2B (Proceso de decision de
Del 06 al compra industrial)

11 de : :
setiembre | Lecturaobligatoria

Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.3
Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap. 3

2.3 Segmentacion del mercado industrial Caso escrito 1
4° 2.5 El posicionamiento en el mercado industrial (Segmentacion industrial)
2.6 Establecimiento de objetivos
Del 13 al
18 de
setiembre

Lectura obligatoria
Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.4
Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap. 3y 4

UNIDAD DE APRENDIZAJE Ill: LA VENTA EMPRESARIAL
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

e Reconoce la singularidad del mercado industrial, las estrategias de producto y precio y sus
aplicaciones en la venta industrial.

3.1 La singularidad del mercado industrial Préactica Calificada 1
5° 3.2 Estrategias de producto y desarrollo de un nuevo producto (del punto 2.4 al 3.3)
Del 20 al | 3.3 La experimentacion y la prueba del producto
25 de Lectura obligatoria
setiembre | Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.5
Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B Cap. 5
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3.4 El vendedor técnico en el mercado industrial

6° 3.5 El desarrollo de mercados para nuevos productos Prir_nera entrega de!
Del 27 de Trabajo de investigacion
: Grupal
setiembre . .
al 02 de Lectura obligatoria _ _
Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap.6 y 8
octubre Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap.11y
1311
o 3.6 Estrategia de precios Control de lectura 2
7 3.7 La estrategia de distribucion empresarial. (El modelo de
Del 04 al _—__ distribucién D2C)
09 de Lectura obligatoria
octubre Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 7
Vildosola, M. (2017) Marketing Industrial. Cap. 10
80
Digl dlea' EXAMENES PARCIALES
CURSOS OBLIGATORIOS
octubre

UNIDAD DE APRENDIZAJE IV: COMUNICACION Y RELACIONES PUBLICAS
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

¢ Analiza los procesos de relaciones con el cliente y sus aplicaciones en los sectores.

4.1 La direccién del personal industrial de ventas

DeI918 al 4.2 Marketing Relacional Segunda entrega del
23 de Lectura obligatoria Trabajo dgrlgr\)/aelstlgamon
octubre Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 9
Vildosola,M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap. 11
10 4.3 Comunicaciones del Marketing Empresarial, catalogos,
° muestras :
Del 25 al | 4.4 Marketing BTL (ng‘;t% escrito 2h
30 de Lectura obligatoria gias pushy
octubre Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 10. pull)
Vildosola, M. ( 2017) Marketing entre empresas B2B. Cap. 11
4.5 Las relaciones publicas, atencién a los clientes
4.6 Los eventos, exposiciones y ferias Practica calificada 2
11° 4.7 El Marketing Directo (del punto 3.6 al 4.4)
Del 02 al Lectura obligatoria
06 de Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 10
noviembre

Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B. Cap.11y
12

Vildosola,M- Valera,D (2021) Fundamentos de marketing.
Casos Latinoamericanos. Versién en linea. Capitulos: 9 y 10

UNIDAD DE APRENDIZAJE V: TENDENCIAS DEL MARKETING INDUSTRIAL
RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

¢ Identifica, analiza y aplica las nuevas tendencias industriales en servicio, productos,, y
desarrollos de programas de Marketing Empresarial.

5.1 El servicio anexo al producto
5.2 El servicio post venta

Revisién final de trabajos

12° 5.3 El control y los indices de calidad grupales
Del 08 al | Lectura obligatoria
13 de Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 9
noviembre | Vildosola, M. (2017) Marketing entre empresas B2B .Cap. 13
Vildosola,M.- Valera D. Fundamentos de marketing. Casos
latinoamericanos. Version en linea. Cap. 5
13° 5.4 Planificacion del Marketing Empresarial Entrega final e inicio
Del 15 al | 5.5 El desarrollo de programas de Marketing Empresarial de sustentaciones de
20 de Lectura obligatoria trabajos
noviembre | Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 11 grupales.
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14° 5.6 Lanzamiento de nuevos productos en el mercado Sustentacién de trabajos
Del 22 al | industrial grupales de investigacion
27 de 5.7 El proceso de adopcion
noviembre | 5.8 Casos de productos nuevos en el mercado industrial
5.9 El marketing holistico
15° 510 Responsabilidad Social del marketing industrial
5.11 Parédmetros para la sostenibilidad empresarial
Del 29 de Sustentacion de
noviembre bai |
al 04 de _ _ trabajos grupales
diciembre | Lectura obligatoria
Dwyer, R. y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. Cap. 12y 13
Vildosola-Valera (2021) Fundamentos de marketing. Casos
Latinoamericanos. Version en linea. Cap. 1,2, 3.y 4
16°
Del 06 al EXAMENES FINALES
11 de CURSOS OBLIGATORIOS
diciembre

VIIl. Referencias

Bibliografia basica:

¢ Dwyer, R.y Tanner, J. (2007) Marketing Industrial. México: Editorial McGraw Hill

e Vildosola, M (2017) Marketing entre empresas B2B. Peru.

Universidad Privada del Norte.

Bibliografia Complementaria:

Fondo Editorial

e Vildosola; Valera; D (2021) Fundamentos de Marketing. Casos Latinoamericanos.
(Edicion en linea). Editorial Pearson

e Vildosola, M. (2009). Gerencia de Marketing. Fondo Editorial Universidad Nacional
Mayor de San Marcos

¢ Hill, R., Alexander, R. y Cross, J. Mercadotecnia Industrial. México: Editorial Diana

o Reyes, F. Marketing y Ventas de Productos Industriales. Editorial ESIC

IX. Soporte de laboratorio y/o software

No requiere

X. Profesor

Mario Vildosola
mvildosola@esan.edu.pe
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