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El curso es de naturaleza tedrico -préctico correspondiente al drea de Estudios Especificos y
tiene por propésito potenciar las competencias relacionadas con la gestidn comercial de la
empresa de alimentos. Por lo tanto, la asignatura aporta parte de la formacion necesaria para que
el futuro titulado/a pueda desarrollar adecuadamente las atribuciones profesionales relacionadas
con la gestion comercial de la empresa de alimentos, bien tomando e implementando decisiones
comerciales exitosas, o prestando asesoramiento a los responsables de tomar las decisiones en
esta materia. Ademas, estas atribuciones deberan desarrollarse asumiendo un compromiso social,
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ético y ambiental, en sintonia con la realidad del entorno humano y natural que le rodea.

Con tal propésito, el contenido de la asignatura esta organizado en cuatro unidades:

UNIDAD 1

Naturaleza y administracion del marketing.

UNIDAD 2

Investigacion del marketing y segmentacion de mercados.

UNIDAD 3

Estrategia y mezcla de marketing.

UNIDAD 4

Implementacion del plan de marketing.



lIl. COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA:

3.1. Competencias generales

De acuerdo con las competencias transversales establecidas en el modelo de la Universidad Nacional

del Callao, el curso de Comercializacion de Alimentos aporta las siguientes competencias generales:

e CG1. Comunicacion.
Transmite informacién que elabora para difundir conocimientos de su campo profesional, a través
de la comunicacion oral y escrita, de manera clara y correcta; ejerciendo el derecho de libertad de
pensamiento con responsabilidad.

¢ CG2. Trabaja en equipo.
Trabaja en equipo para el logro de los objetivos planificados, de manera colaborativa; respetando
las ideas de los demas y asumiendo los acuerdos y compromisos.

e CG3. Pensamiento critico.

Resuelve problemas, plantea alternativas y toma decisiones, para el logro de los objetivos
propuestos; mediante un anélisis reflexivo de situaciones diversas con sentido critico y autocritico
y asumiendo la responsabilidad de sus actos.

3.2. Competencias especificas.
1. Desarrolla la capacidad de analisis y sintesis habilidades para la investigacion basica,
2. Desarrolla las capacidades individuales y las destrezas sociales;
3. Habilidades gerenciales y las habilidades para comunicarse.

IV. Competencias de la asignatura:

1. Describe los conceptos fundamentales del marketing moderno.

Explica las formas de organizacion y estrategias competitivas que se utilizan para la creacién
de valor de productos, para satisfacer las necesidades del mercado objetivo y cumplir con las
metas de la organizacion.

2. Conoce y aplica con habilidad los procedimientos para la investigacién y conceptualizacion de
mercados a fin de visualizar un mercado objetivo y aplicar en él las herramientas y técnicas de
la mezcla de marketing para lograr la fidelidad del cliente.

3. Aplica'y desarrolla los instrumentos basicos de la mezcla del marketing (producto, precio, plaza
y promocién). Conoce las etapas y regulaciones del comercio internacional.

4. Habilidad para la elaboracién e implementacion de un plan de marketing aplicado a productos

de consumo.
COMPETENCIAS CAPACIDADES ACTITUDES

1.Describe los conceptos | e Explica la importancia del | Valora la importancia del marketing

fundamentales ~ del  marketing |  marketing en un entorno global. | en las organizaciones en el

moderno. e Describe el proceso de | desarolio de la sociedad dentro de

. marketing modemno. un contexto global.
Expica  las  formas — de | analiza casos de empresas
organizacion y estrategias exitosas, competitivas y

competitivas que se utilizan para socialmente responsables.
la creacion de valor de productos,

para satisfacer las necesidades
del mercado objetivo y cumplir
con las metas de la organizacion.

2.Conoce y aplica con habilidad los | e Explica el proceso  de | Toma conciencia de la importancia

procedimientos para la investigacion de mercado. de la investigacion de mercado
investigacion y conceptualizacion | e Aplica las herramientas y | como base fundamental para aplicar
de mercados a fin de visualizar un técnicas de la mezcla de | 1as estrategias de la mezcla de
mercado objetivo y aplicar en él marketing para lograr la fidelidad | marketing.

las herramientas y técnicas de la del cliente.

mezcla de marketing para lograr | ® Analiza casos relacionados con




la fidelidad del cliente. empresas que aplican la mezcla

de marketing de manera exitosa.

Valora la relevancia de las
estrategias de la mezcla de

3.Aplica 'y  desarrolla  los | e
instrumentos basicos de la mezcla

Explica las estrategias de la
mezcla de marketing.

del marketing (producto, precio, | e Describe e identifica los | marketing como parte del éxito de
plaza y promocién). Conoce las componentes de la mezcla de | las empresas competitivas.

etapas y regulaciones  del marketing.

comercio internacional. e Investiga acerca de la

implementacion de las
estrategias de la mezcla de

marketing en empresas
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4.Habilidad para la elaboracion e | e Describe el proceso de | Aprecia la importancia del plan de
implementacion de un plan de elaboracion  del  plan  de | marketing como medio para el logro

de los objetivos de la empresa.

marketing aplicado a productos de marketing aplicado a productos

consumo. Conoce las etapas y de consumo.

regulaciones  del  comercio | ® Reconoce los elementos que

internacional. forman parte del plan de
marketing.

e Analiza planes de marketing de
empresas exitosas peruanas.

V. PROGRAMACION POR UNIDADES DE APRENDIZAJE:

Unidad N° 01: Naturaleza y administracion del marketing.

Duracion: Tres semanas (DEL 08 AL 22 DE ABRIL DE 2022)

Capacidad E-A o

e Describe el proceso de marketing moderno.

Explica la importancia del marketing en un entorno global.

Capacidad I-F e Investiga y analiza casos de empresas exitosas, competitivas y
socialmente responsables.
PROGRAMACION DE CONTENIDOS
CONTENIDO
SEM | CONTENIDO CONCEPTUAL | CONTENIDO PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL INDICADORES
e Concepto de marketing, | e Panel del silabo. Normas de Valoriza el Comunica con
Administracion del comportamiento y evaluacion del | concepto de ética | facilidad los
1 marketing. Marketing |  aprendizaje. y responsabilidad | resultados de
social, globalizacion. * Explica los conceptos basicos social empresarial | sy proceso
del marketing mediante un mapa transferencial.
conceptual.
o Planificacion estratégica. ¢ Representa el proceso de Comparte la | Muestra que
o planificacion estratégica. importancia  del | tienen habilidad
» Organizacion de » Establece relaciones entre sus planeamiento para aplicar lo

) departamentos de componentes y reconoce la estratégico  de | gprendido en
marketing. mezcla de marketing. marketing 'y SU | contexto a
e Identifica la ubicacion y ubicacion dentro | 006
organizacion del departamento | de la estructura | o
de mercadotecnia. organizacional
o El marketing y el entorno. e Explica el entorno de marketingy | Comparte el Muestra que
 Dominios del comercio la importancia de las TICs en su | conocimiento de | posee un saber
electrénico. desarrollo. las variables del hacer reflexivo
3 entorno de al enfrentar
marketing y nuevas
empleo de las situaciones de

TIC.




manera cada
vez mas
auténoma.

Evaluacion Unidad |

22 DE ABRIL DE 2022

Resuelve
problemas y
realiza tareas
auténticas, que
permiten
comprender el
valor del uso
activo del
conocimiento

Unidad N° 02: Investigacion de la marketing, segmentacion de mercados y posicionamiento

Duracion: Cuatro semanas (DEL 29 DE ABRIL AL 20 DE MAYO DE 2022)

Capacidad E-A

e Explica el proceso de investigacion de mercado.

e Aplica las herramientas y técnicas de la mezcla de marketing para
lograr la fidelidad del cliente.

Capacidad I-F ¢ Analiza casos relacionados con empresas que aplican la mezcla de
marketing de manera exitosa.
PROGRAMACION DE CONTENIDOS
CONTENIDO CONTENIDO CONTENIDO

SEM | CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL | ACTITUDINAL | 'NDICADORES

e Investigacion de e Aplica el proceso de | Comparte la Trabaja de forma

mercados. investigacion de mercado | importancia del independiente,
e Procedimiento de a través de un caso | procesode demostrando

investigacion de

practico como parte del

investigacion de

capacidad para

4 mercado. sistema de informacion. merqado como parte juzgar y analizar.
e Administracion de los del sistema de
datos. Procesamiento. informacion de
Sistema de informacién marketing.
o El mercado del o Representa proceso del Toma conciencia de | Participa en
consumidor comportamiento del la importancia de situaciones
e Proceso de toma de consumidor través de un consumidor como interactivas que
5 decisiones. caso practico. centro del entorno deriven en
« Cambios en el de marketing. independencia.
comportamiento de
compra.
¢ Segmentacion del | e Demuestra el desarrollo Disposicion a la Participa
mercado y estrategia | del proceso de investigaciony ala | activamente en la
de mercado meta. segmentacion de mercado | busqueda de comunicacion con
através de un caso informacion los demas en
6 practico. adicional. funcion de los
objetivos a
conseguir.
o Posicionamiento.  Propone mapas de Comprende la Demuestra habilidad
Mapas de posicionamiento para importancia del en aplicar lo
posicionamiento. emprendimientos. posicionamiento aprendido en el
7 Estrategias de | * Toma decisiones parala | como elemento nuevo contexto
posicionamiento. eleccion de estrategias de | importante para | gqig).
posicionamiento. obtener una ventaja
competitiva.
3 Evaluacion Unidad Il 27 DE MAYO DE 2022 Resuelve problemas

y realiza tareas




auténticas, que
permiten
comprender el valor
del uso activo del
conocimiento

Unidad N° 03: Estrategia y Mezcla de Marketing

Duracion: Seis semanas (Del 03 DE JUNIO AL 08 DE JULIO DE 2022)

Capacidad E-A

la fidelidad del cliente.

o Explica el proceso de investigacion de mercado.
o Aplica las herramientas y técnicas de la mezcla de marketing para lograr

Capacidad I-F ¢ Investiga acerca de la implementacion de las estrategias de la mezcla
de marketing en empresas peruanas.
PROGRAMACION DE CONTENIDOS
CONTENIDO CONTENIDO CONTENIDO
SEM CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL INDICADORES
e Planificacion y o Elabora una propuesta Responsabilidad Muestra que tienen
desarrollo del producto. para el desarrollo del individual y habilidad para
o El ciclo de vida del producto. colectiva. aplicar lo aprendido

producto. en un contexto a
9 o Desarrollo de nuevos nuevos contextos.
productos.

e Marca, empaque y
otras caracteristicas del
producto. Etiquetas.

e Estrategias de  la | o Elabora una propuestade | Valoracion de los Muestra que posee
mezcla de productos. mezcla de productos. conocimientos un saber hacer

e Explica la importancia de | adquiridos. reflexivo al enfrentar
10 | ®*Mezcla y linea de | |amarcayempaque como nuevas situaciones
productos. valor agregado al de manera cada vez
producto. mas auténoma

o Canales de distribucion | e Elabora una propuesta Disposicion a ser Participa en
y administracion para la distribucién de un reflexivos y situaciones
logistica. producto. creativos. interactivas que

deriven en

o Decisiones del disefio independencia.

11 del canal.

e Decisiones de la
administracién fisica y
administracion
logistica.

o Estrategia de e Elabora una propuesta de | Actitud critica para Participa
promocién y la estrategia de publicidady | el andlisis de activamente en la
comunicacion. promocién para un caso problemas. comunicacién con

) practico. los demas en

La campafia de funcion de los
promocion. objetivos a
12 Determinacion de la consequir.

mezcla promocional.
El presupuesto
promocional.

Tipos y medios de
publicidad.




o El precio.

¢ Enfoques generales a
la determinacion de
precios.

o Elabora una propuesta de
estrategia de
determinacién de precios,
aplicada a un caso

Disposici6n al
trabajo en equipo.

Muestra que tienen
habilidad para
aplicar lo aprendido
en un contexto a

13 . s
o Estrategias para | practico. nuevos contextos
nuevos productos.
Precios para la mezcla
de productos.
e Comercio internacional. | e Elabora un organizador Disposicion a la Comunica con
visual y explica el proceso | investigaciony ala | facilidad los
de comercio internacional. | bisqueda de resultados de su
informacioén proceso
adicional. transferencial.
14 Resuelve problemas

Evaluacion Unidad lI

08 DE JULIO DE 2022

y realiza tareas
auténticas, que
permiten
comprender el valor
del uso activo del
conocimiento

Unidad N° 04: Implementacidn del Plan de Marketing

Duracién: Una semana (15 DE JULIO DE 2021)

Capacidad E-A

productos de consumo.

e Describe el proceso de elaboracion del plan de marketing aplicado a

e Reconoce los elementos que forman parte del plan de marketing.

Capacidad I-F e Analiza planes de marketing de empresas exitosas peruanas.
PROGRAMACION DE CONTENIDOS
CONTENIDO CONTENIDO CONTENIDO
SEM CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL INDICADORES
o Direccion, control. Através de una monografia | Sensibilidad parala | Desarrolla précticas
Analisis y evaluacion. explica y desarrolla el plan de | valoracién e y repeticion de
Analisis de ratios. marketing de una empresa interpretacion del conductas
de alimentos. Caso practico. | contexto.

e Laéticaenla

Responsabilidad en

aprendidas, en
funcién de poder

mercadotecnia. las consideraciones transferir lo
15 de proteccién del aprendido a
e Elplande medio ambiente en .
mercadotecnia el uso de s!tuamones de la
aplicado a productos tecnologias y vida real.
de consumo. aspectos de
responsabilidad
social.
Resuelve problemas
y realiza tareas
auténticas, que
16 Evaluacion Unidad IV 22 DE JULIO DE 2022 permiten
comprender el valor
del uso activo del
conocimiento.
Evaluacion 27 DE JULIO DE 2022
17 sustitutoria




VI

. ACTIVIDADES ACADEMICAS:

Temas Actividad
1 FORO: COMO IDENTIFICAR NECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES EN TIEMPO
DE PANDEMIA
2 FORO: DESIGN THINKING.
3 PANEL: LAS REDES SOCIALES Y EL COMERCIO ELECTRONICO EN TIEMPO DE
PANDEMIA.
4 EXPOSICIONES: PROPUESTA DE NUEVOS PRODUCTOS Y RSU.

VI.ESTRATEGIAS METODOLOGICAS:

Las diferentes estrategias que usaran para el logro efectivo del proceso ensefianza aprendizaje que
contribuya a la formacion de las competencias que requiere el estudiante.

Estrategias

Lluvia de ideas.

Cuadro comparativo.

Mapa conceptual

Resumen

Ensayo

Metodologias para contribuir al desarrollo de competencias

Estudio de casos

Aprendizaje basado en TICs.

VII. INVESTIGACION FORMATIVA. Desde el inicio de las clases se encargaran trabajos de

investigacion basicos semanales relacionados con el contenido tematico del curso. Se daran las
pautas para la realizacion de los trabajos: objetivos, metodologia y referenciales. Los trabajos
realizados en equipo son expuestos y discutidos en el aula virtual.

RESPONSABILIDAD SOCIAL. Dentro de las tareas, en algunos casos, simultdneamente se
incorporan contenidos relacionados con aspectos relacionados con valores y responsabilidad social.

MATERIALES EDUCATIVOS Y OTROS RECURSOS DIDACTICOS:
Se sefiala todos aquellos materiales y recursos didacticos que se utilizan para el desarrollo de la

asignatura.

Materiales:

Libros, informes, articulos virtuales de la especialidad
Diapositivas

Videos

Modalidades de formacion:

Taller

Panel




Recursos:

Aula virtual Moodle SGA
Google Classroom (Opcional)
Google Meet

Zoom

Padlet

Mentimeter

XI. EVALUACION:
ASPECTOS CRITERIOS INSTRUMENTOS

CONCEPTUALES Copom@entg deI_, tema- Pruebas escritas
Aplicacion e interpretacion

Casos de estudio.
PROCEDIMENTALES | Resolucion de trabajos

Rubricas
ACTITUDINALES Desarrollo de actitudes Fichas de observacion
Promedio de nota final (PF)
EVALUACIONES Pesos

Promedio de Evaluacion Unidad | - Il 20%
Promedio de evaluaciones y trabajos asignados de manera 30
individual, en equipo (Primer bimestre) - PPI °
Evaluacion Unidad IIl - IV 20%
Promedio de evaluaciones y trabajos asignados de manera 30

0

individual, en equipo (Segundo bimestre) - PPII

Segun la siguiente formula:

PF = 0.20EVUI-I1+0.30PPI+0.20EVUIII-IV+0.30PPII
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