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II. SUMILLA

La Unidad Didéctica de Marketing Industrial, corresponde al médulo de Control
de Calidad en los procesos Quimicos Industriales. La Unidad Didéactica se
desarrolla en un 75% en la parte tedrica y un 25% parte préctica.

La Unidad Didactica busca que los estudiantes conozcan los mercados
industriales y su segmentacion asi como las estrategias del posicionamiento en el
mercado y procedimiento de promocion y venta de productos determinando los
canales de comercializacién de las nuevas tendencias que se dan.

lll. COMPETENCIA GENERAL DEL MODULO, CAPACIDAD TERMINAL Y

PRODUCTO
Unidad de competencia | Capacidad terminales de | Producto de la unidad
asociado al médulo la unidad didactica didactica
Controla la calidad de los productos | Conocer y aplicar los | Comprender vy aplicar las
y aspectos ambientales antes y | fundamentos de marketing | técnicas de marketing

durante el proceso  quimico | industrial, diferenciar los tipos de | industrial en la solucién de
industrial. Garantizar la calidad de la | mercado aplicar técnicas para el | problemas que se presentan
cadena productiva, mejorando la | posicionamiento empresarial en el | ¢ frecuentemente en el
productividad y satisfacciéon de las | mercado. Calcular el valor del ehtorno comercial,
necesidades de los clientes mediante | producto y fijar precios utilizando
la entrega de un producto y servicio | técnicas de promocion, venta de
que cumpla los requisitos de las | productos y publicidad. Evaluar
normas mediante la mejora continua | los procedimientos para la compra
en todos los procesos buscando la | y venta de bienes industriales

excelencia empresarial.

competitivo y globalizado




V. ORGANIZACION DE ACTIVIDADES Y CONTENIDOS BASICOS
Sff'::}:‘:s Capacidad Indicadores de logro Actividades de aprendizaje

Conocer vy aplicar los |« Explica la importancia|Semana N° 01: Marketing: de
fundamentos de . . Estrategias y técticas.
Hiarkating mdusEHal, del Marketing Industrial Semana N° 02: Marketing
diferenciar los tipos . . Industrial: concepto,
de mercado aplicar|® Diferencia entre | o racteristicas, importancia y

18semanas | técnicas  para  el| marketing industrial y marketing | ejemplos
posicionamiento d Semana N° 03-04: Diferencias
empresarial en el|d¢ consumo entre marketing industrial y de
mercado. Calcular el _ CONSumo

36 horas | valor del producto y|* Describe los mercados | gemana N° 05: Mercados
f'J"f‘IT d Precios | ndustriales y sus productos Industriales: definicién

25/03/19 zt' lzanco ”tecmc;tas caracteristicas, tipos

e promocién, venta . 0 .
de g roductos . Analiza sobre la|SemanaN°06y 07:
26/07/19 P w. Segmentacion de Mercado:
publicidad.  Evaluar | distribucién ~ de  productos Definicion, criterios, tipos y
los procedimientos | dustrial requisitos
industriales
para la compra 'y Semana 08:Evaluacion N° 1
venta de Dbienes S 09: R <
industriales ° Elabora informe sobre el | ©€mana u: ecuperac%on )
_ . o Semana 10-11: Marketing Mix
producto industrial y la fijacién|Semana 12: Marketing de Bienes
de precios Semana 13: El precio en los
mercados industriales

. Promociona y realiza S‘em.ana _1,4: Canales de
distribucion

publicidad de un producto. Semana 15 y 16: Estrategias de
promocién y publicidad para la
venta de productos intermedios y
de consumo final
Semana 17:Evaluacion N° 2
Semana 18: Recuperacion

V. METODOLOGIA

Metodologia Activa.

Clases Expositivas demostrativas con participacion activa de los

estudiantes.

Dinamica de trabajo en equipo.

Trabajos practicos de desarrollo individual.

Los temas seran desarrollados en pequefios grupos y plenarios,

preparados por los estudiantes con la orientacion de la docente.




VI. MATRIZ DE EVALUACION

Capacidad

Producto de capacidad

Instrumentos

Conocer y  aplicar los
fundamentos de marketing
industrial, diferenciar los tipos
de mercado aplicar técnicas
para el  posicionamiento
empresarial en el mercado.
Calcular el valor del producto
y fijar precios utilizando
técnicas de promocion, venta
de productos y publicidad.
Evaluar los procedimientos
para la compra y venta de
bienes industriales

Utilice estrategias

promocion y publicidad para

un producto.

de Lista de cotejo

Ficha de Observacion
Autoevaluacién
Coevaluacion
Heteroevaluacion
Rubrica

Vil. RECURSOS

- Materiales y recursos didacticos:
Cafién multimedia y PC
Guias de aprendizaje y autoaprendizaje

Pizarra
Videos
Diapositivas

Organizador visual
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