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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Esta unidad de aprendizaje tiene como propdsito proporcionar el conocimiento en el area de mercadotecnia, a través del estudio de
mercado, comportamiento, caracteristicas y expectativas del consumidor, asi como las expectativas de productos y/o servicios,
promocién, politica de precios, y canales de distribucion.

Su utilidad radica en fomentar en el estudiante su capacidad de analisis y criterio frente a escenarios cambiantes de los mercados, a
través de diagnosticos practicos de investigacion de mercado que le permitira tomar decisiones mercadologicas. Ademas se
consideran todos los elementos para elaborar un plan de mercadotecnia a una empresa, permitiendo al alumno desarrollar su
creatividad y responsabilidad sobre los negocios.

La asignatura de Mercadotecnia pertenece a la etapa disciplinaria, es de caracter optativo y pertenece al area de conocimiento
Ciencias Econdmico Administrativas, dentro del programa educativo de Ingeniero en Computacion.

[ll. COMPETENCIA DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Aplicar estrategias de comercializacion, considerando las variables de Mercadotecnia en la region, pais y politicas de comercio
exterior, para disefiar un plan de mercadotecnia para una empresa, con creatividad, responsabilidad y honestidad

IV. EVIDENCIA(S) DE DESEMPENO

Disefia un plan de mercadotecnia para una microempresa que comercialice un producto incluyendo el plan de ventas y de
comercializacion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD |. Fundamentos de mercadotecnia.

Competencia:

Identificar el panorama general de la mercadotecnia, mediante la revision de su evolucion histérica, concepto e importancia de la
mercadotecnia en las actividades productiva, para valorar el papel de la mercadotecnia en la deteccidén de las necesidades de los
consumidores y la satisfaccion de las mismas, con actitud critica y analitica.

Contenido: Duracién: 2 horas

1.1 Antecedentes de la mercadotecnia en México y en el mundo.
1.2 Concepto de mercadotecnia.
1.3 El proceso de comercializacion (marketing).
1.3.1 Entender las necesidades, deseos y demandas del consumidor.
1.3.2 La oferta de productos.
1.3.3 Valor y satisfaccion del cliente.
1.3.4 Intercambios y relaciones.
1.3.5 Mercados.
1.4 Orientacién al mercado.
1.5 La comercializacion y el valor para el cliente.
1.5.1 El proceso de generacion de valor.
1.5.2 La cadena de valor.
1.6 Definicién de la funcidon de comercializacion.
1.7 El microentorno y macroentorno de la compainiia.
1.8 El de la compaiiia.




UNIDAD Il. Administracion de la Mercadotecnia

Competencia:
Describir la funcidn que cubre al area de mercadotecnia en una empresa, identificando las funciones y objetivos que persigue, para
diferenciar la relacién de ésta con las demas areas de la empresa, con actitud critica y reflexiva.

Contenido: Duracién: 3 horas

2.1 Proceso administrativo de la mercadotecnia.
2.2 Interrelacion de la mercadotecnia con otras areas funcionales.




UNIDAD lll. Mercados de consumo y de negocios, comportamiento de compra, y segmentacion.

Competencia:

Utilizar las variables de segmentacién de mercados de consumidores y de negocios, identificando los pasos del proceso de decision
del comprador para llegar al mercado meta, con la finalidad de seleccionar el o los segmentos de mercado de la organizacion, con
actitud propositiva y objetiva.

Contenido: Duracién: 3 horas

3.1 Mercado de consumo.
3.1.1 Modelo de conducta del consumidor.
3.1.2 Caracteristicas que afectan la conducta del consumidor.
3.1.3 El proceso de decision del comprador.
3.2 Mercado de negocios.
3.2.1 Caracteristicas de los mercados de negocios.
3.2.2 Comportamiento de negocios.
3.3 Segmentacion de mercados.
3.3.1 Segmentacion consumidores.
3.3.2 Segmentacion negocios.
3.3.3 Segmentacion internacionales.
3.4 Seleccién de segmentos meta.
3.5 Posicionamiento para competitiva.




UNIDAD IV. Producto

Competencia:

Aplicar estrategias adecuadas a las diferentes etapas del ciclo de vida del producto, identificando las caracteristicas y etapas del

mismo, con la finalidad de asegurar que el ciclo se cumpla satisfactoriamente, con actitud critica y propositiva.

Contenido:

4.1 Producto y clasificaciones de productos.
4.2 Clasificacién de los productos
4.3 Caracteristicas de los productos
4.3.1 Marca
4.3.2 Etiqueta
4.3.3 Envase
4.3.4 Empaque |
4.3.5 Embalaje
4.4 Linea y mezcla de productos

4.5 Procesos de desarrollo de nuevos productos.

4.6 Ciclo de vida del producto

Duracién: 4 horas




UNIDAD V. Precio.

Competencia:

Priorizar las decisiones a considerar en la definicidon de una estrategia de precios, identificando los factores que influyen en la
determinacién del precio, para sustentar la fijacion del mismo de acuerdo con la apreciacion de valor de uso del cliente, con actitud

analitica y proactiva.

Contenido:

5.1. Importancia y significado del precio

5.2. Factores que influyen en la determinacion del precio.
5.3. Métodos para la fijacion de precios

5.4. Determinacién del punto de equilibrio

Duracién: 4 horas




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

N(,J' qle Competencia Descripcion Material de Apoyo Duracion
Practica
UNIDAD |
1 Diferenciar la funcion de || Elaborar un cuadro comparativo | Aula, pizarron, plumones, | 4 horas
Mercadotecnia, mediante la | sobre la diferenciacion de la | candn, presentacion en
comparacién funciones con otras areas | funcion de mercadotecnia contra | power point, bibliografia
de la empresa, para valorar su papel | las otras funciones de la | basica, internet.
en el éxito de la comercializacién de un | empresa.
producto, con actitud critica y analitica
UNIDAD Il
2 Analizar los modelos y administracion | Revisar bibliografia relacionada a | Aula, pizarrén, plumones, | 6 horas
de la mercadotecnia, asi como la || los modelos y administracion de | cafion, presentacion en
estructura del mercado, por medio de || la  mercadotecnia que se | power point, bibliografia
la lectura del primer capitulo de | encuentra en el primer capitulo | basica, articulos de revista
bibliografia (Kotler o Fisher) y de la | de bibliografia (Kotler o Fisher). de mercado, internet.
investigacion de articulos de revista de | Investigar articulos de revista de
mercado del origen, antecedentes y | mercado que especifiquen cuales
conceptos basicos, para determinar los || son los retos de una organizacion
retos de la organizacion, con |y describirlos.
pensamiento critico y respeto a la | De forma individual, el alumno
autoria. entrega un reporte con las
reflexiones de los conceptos
analizados.
UNIDAD
11
Aplicar bases y estrategias de | El grupo se organiza en equipos | Aula, pizarrén, plumones, | 6 horas
segmentacion para los diferentes tipos || para desarrollar un diagrama que || cafén, presentacién en
de mercado y el logro de una ventaja || explique los tipos de | power point, articulos de
competitiva, mediante la identificacion | segmentacion de mercado. revista de mercado,

de la utilidad en el disefio de un
producto o servicio, con pensamiento

Presentar frente a grupo el tipo
de mercado al cual estara dirigido

bibliografia basica, internet.




critico, analitico y respeto.

el producto o servicio propuesto.

UNIDAD
\Y
Identificar las caracteristicas de un | El grupo se organiza en equipos | Aula, pizarrén, plumones, | 8 horas
producto o servicio asi como la | para seleccionar un producto o | candén, presentacion en
rentabilidad que generen valor al || servicio que cubra una necesidad | power point, ley de Ia
cliente, con el fin de tomar decisiones | de mercado. proteccion industrial, internet.
sobre las estrategias de negocios que | Disefar el producto, en base a
se adecuen a las organizaciones, | los conceptos de marcas
mediante definicion, disefio y analisis || registradas, empaque, etiquetas,
de valor del producto o servicio, con || patentes, garantias, precio, etc.
respeto, creatividad y actitud analitica. | Entregar un reporte en equipo
sobre el producto seleccionado y
presentarlo frente al resto del
grupo.
UNIDAD
V
Distinguir los factores que influyen en | El grupo se organiza en equipos | Aula, pizarrén, plumones, | 8 horas
el comportamiento del consumidor, | para enlistar el comportamiento | caindn, presentacion en
para establecer estrategias de | de los consumidores | power point,  bibliografia
atraccion y retencion de clientes y para || considerando los motivos, || basica (Fisher), articulos de
el logro de una buena toma de | necesidades y habitos de | revistas de mercado,

decisiones organizacionales, mediante
el estudio de variables y del proceso
de decision de compra, con sentido
ético y con responsabilidad social.

consumo en base al producto o
servicio propuesto.

Presentar frente a grupo el
comportamiento de los
consumidores basado el producto
0 servicio propuesto.

internet.




VIl. METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos
académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente)
- Gestion del conocimiento facilitado por el docente a través de su experiencia profesional.
- Fomentar en el alumno el sentido de Investigacion a través de fuentes primarias y secundarias.
- Propiciar en los estudiantes las lecturas y analisis de casos.
- Fomentar la participacion de los alumnos a través de mesas de discusién para la 6ptima solucion de casos.
- Relacionar los conocimientos adquiridos a través de reportes de resultados en casos practicos con las tematicas de esta
- asignatura.
- Exposicion por parte de los alumnos del disefio de sus estrategias.
- Proporcionar conferencistas y paneles de expertos para enriquecer los temas de la asignatura.

Estrategia de aprendizaje (alumno)

Participacion activa en las actividades de la asignatura.

Asistencia de forma presencial a las clases asignadas de acuerdo a reglamento.
Entrega de tarea y trabajos correspondientes a la asignatura en tiempo y forma.
Fomentar la evaluacion constante para la mejora continua en el estudiante.




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion seré llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:

Criterios de acreditacion

Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que

establece el Estatuto Escolar vigente.
- Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion
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IX. REFERENCIAS

Basicas

Complementarias

Fischer de la Vega, L., y Espejo Callado, J. (2017).
Mercadotecnia. (52 ed.). México: Mc Graw Hill.

Kerin, R., & Hartley’s, S. (2018). Marketing. (13% ed.). Madrid.
Espafia: Pearson.

Schiffman G., L. (2015). Comportamiento del Consumidor. (10%
ed.). México: Pearson Educacion.

Garcia, M., Veladzquez, F., y Llantada, A. (2019). Entrepreneur -
Start, run and grow your business. Recuperado de
https://www.entrepreneur.com/

Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Fundamentos de marketing.
(11" ed.). México: Pearson.

Revista Merca2.0 | MERCADOTECNIA PUBLICIDAD MEDIOS
MARKETING. (2017). Recuperado de
https://www.merca20.com/

X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente de esta asignatura debe poseer un titulo de Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia, Negocios o area afin, de
preferencia con posgrado en area econdomico-administrativo. Experiencia preferentemente de tres anos en el area profesional y/o en
docencia, en ambos casos con conocimiento comprobable en el area de administracion/mercadotecnia. Es deseable que haya
participado en la formacioén y desarrollo de actividades de emprendimiento, ademas, de que cuente preferentemente con cursos de
formacion docente durante el ultimo afo. Debe ser respetuoso, responsable, proactivo, innovador, analitico, con capacidad de
plantear soluciones metddicas a un problema dado y con interés en la ensefanza.
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