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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

El propdsito de este curso es que el estudiante analice la importancia que tiene la mercadotecnia dentro de una organizacién, que
identifique la segmentacién del mercado en base al comportamiento del consumidor, el ambiente econdmico, ambiental, politico-
legal y socio-cultural; conduciendo al alumno al conocimiento de distintas estrategias de negocio ante la naturaleza cambiante de los
mercados, para convertirse en un agente de cambio.

Esta unidad de aprendizaje se encuentra ubicada en la etapa terminal, es de caracter optativo y corresponde al area de
conocimiento: Econémico- Administracion.

IIl. COMPETENCIA DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Proponer estrategias de negocio mediante el andlisis de las areas de estudio, relacionadas con la mercadotecnia en las
organizaciones y el entorno, que incluyen modelos, reglamentaciones, estrategias de producto y segmentaciéon de mercado, con la
finalidad de generar informacion que permita una correcta toma de decisiones perfiladas a la mejora continua, mostrando actitud de
compromiso y responsabilidad social con pensamiento critico.

IV. EVIDENCIA(S) DE DESEMPERNO

Realiza la propuesta del desarrollo de un producto y/o servicio para generar nuevas oportunidades de negocio, la cual debe integrar,
introduccién, problematica detectada, justificacién, objetivos, metodologia basada en reglamentaciones, estrategias de productos y
segmentacion del mercado, resultados obtenidos, conclusiones, recomendaciones y referencias. Entrega propuesta por escrito y
presenta ante el grupo.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

UNIDAD I. Historia, naturaleza y conceptos

Competencia:
Identificar la importancia y administracion de la mercadotecnia en una organizacion, mediante conceptos clave y modelos de
mercadotecnia, con la finalidad de determinar los retos para la organizacion, con honestidad y responsabilidad social.

Contenido: Duracioén: 6 horas
1.1 Origen y antecedentes de la mercadotecnia

1.2 Concepto e importancia de la mercadotecnia

1.3 Modelos de la mercadotecnia

1.4 Objetivos de la mercadotecnia

1.5 Etica en la mercadotecnia

1.6 Estructura de los mercados

1.7 Administracion de la mercadotecnia




UNIDAD II. Estrategia de productos

Competencia:

Desarrollar una vision de un producto y/o servicio, mediante la identificacion de las caracteristicas y la rentabilidad que generen valor
al cliente, con el fin de tomar decisiones sobre el portafolio de unidades estratégicas de negocios que se adecuen a las necesidades
de la organizacion, con una actitud analitica, responsabilidad, creatividad y conciencia ambiental.

Contenido: Duracion: 5 horas
2.1 Definicion del concepto de producto y de servicio.
2.1.1 Producto nuevo y niveles del producto
2.1.2 Caracteristicas y estrategias en los servicios
2.1.3 Definicion de la calidad en los productos y servicios
2.2.- Clasificacion de productos:
2.2.1 Productos y/o servicios de consumo
2.2.2 Bienes de negocio
2.3 Portafolio de unidades estratégicas de negocios
2.3.1 Disefio del portafolio: linea y mezcla de productos
2.4 Estrategias de productos
2.4.1 Desarrollo y estrategias de uso de marcas
2.4.2 Desarrollo y estrategias de patentes y registros industriales
2.4.3 Registro de derechos de autor y modelos de utilidad
2.4.4 Desarrollo estratégico de empaques (envases) y etiquetas
2.4.5 Las garantias como proteccién al consumidor
2.5 Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) y la Ley de la Propiedad Industrial
2.5.1 Objetivos del instituto
2.5.2 Reglamentacién sobre comercializacion de productos y servicios en México




UNIDAD lll. Segmentacion de mercados

Competencia:
Aplicar bases y estrategias de segmentacion de mercado, mediante la identificacion de utilidad en el disefio de un producto y/o
servicio, para el logro de una ventaja competitiva, con una actitud analitica, proactiva, y responsabilidad social.

Contenido: Duracion: 5 horas
3.1 Naturaleza e importancia de la segmentacion de mercados

3.2 Bases para la segmentacion

3.3 Estrategias de segmentacion

3.4 Estrategias para seleccionar el mercado meta

3.5 Segmentacion de mercados de consumo

3.6 Segmentacion de mercados de negocios

3.7 Segmentacion de mercados internacionales

UNIDAD IV. Comportamiento del consumidor

Competencia:

Distinguir los factores que influyen en el comportamiento del consumidor, mediante el estudio de variables y del proceso de decisidon
de compra, con la finalidad de establecer estrategias de atraccion y retencion de clientes, para una buena toma de decisiones
organizacionales con pensamiento critico y con responsabilidad social.

Contenido: Duracién: 5 horas

4.1 Definicion de comportamiento del consumidor

4.2 Los actores que intervienen en el comportamiento de consumo
4.3 Las variables del comportamiento del consumidor

4.4 Proceso de decision de compra

4.5 Comportamiento de compradores industriales




UNIDAD V. La mezcla de mercadotecnia

Competencia:
Evaluar la mezcla de mercadotecnia, mediante el analisis de los elementos que la componen, para instrumentar estrategias
competitivas, con una actitud analitica, reflexiva y con responsabilidad.

Contenido: Duracién: 5 horas

5.1 Naturaleza y concepto de la mercadotecnia

5.2 Concepto de mezcla de mercadotecnia

5.3 Elementos de la mezcla de mercadotecnia, las 4 P's (Precio, Producto, Plaza, Promocién)
5.4 Producto

5.5 Estrategias de productos

5.6 Fijacion de precios para los productos

5.7 Canales de distribucion y administracion de la cadena de abastecimiento (Plaza)

5.8 Promocion

5.9 Integracion de la mezcla de mercadotecnia




UNIDAD VI. Evaluacion de oportunidades en el ambiente cambiante de la mercadotecnia

Competencia:

Evaluar los diferentes ambientes que influyen en la mercadotecnia, a través del analisis de los factores internos y externos para
desarrollar oportunidad de mercado, mostrando actitud critica, reflexiva, responsabilidad y conciencia social.

Contenido: Duracion: 6 horas
6.1 Naturaleza y concepto del ambiente de mercadotecnia en México
6.2 Analisis comparativo de la competencia
6.2.1 Ambiente econémico
6.2.2 Ambiente tecnoldgico
6.2.3 Ambiente politico
6.2.4 Ambiente legal
6.2.5 Ambiente socio cultural
6.3 Determinacion de oportunidades de mercado
6.3.1 Aplicacion de un FODA a un sector empresarial determinado
6.3.2 Definicion del perfil del segmento meta
6.4 Medicién de las oportunidades de mercado




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

No. de
Practica

Competencia

Descripcion

Material de Apoyo

Duracién

UNIDAD |

Analizar los
administracion de la
mercadotecnia, asi como la
estructura del mercado, por medio
de la lectura del primer capitulo de
bibliografia (Kotler o Fisher) y de
la investigacion de articulos de
revista de mercado del origen,
antecedentes y conceptos
basicos, para determinar los retos
de la organizacion, con
pensamiento critico y respeto a la
autoria.

modelos y

Revisar bibliografia relacionada a
los modelos y administracion de la
mercadotecnia que se encuentra
en el primer capitulo de
bibliografia (Kotler o Fisher).

Investigar articulos de revista de
mercado que especifiqguen cuales
son los retos de una organizacion
y describirlos.

alumno
con las
conceptos

individual, el
reporte
de los

De forma
entrega un
reflexiones
analizados.

Aula, pizarrén, plumones, cafon,
presentacion en power point,
bibliografia béasica, articulos de
revista de mercado, internet.

5 horas

UNIDAD
Il

Identificar las caracteristicas de un
producto o servicio asi como la
rentabilidad que generen valor al
cliente, con el fin de tomar
decisiones sobre las estrategias
de negocios que se adecuen a las
organizaciones, mediante
definicion, disefio y analisis de
valor del producto o servicio, con
respeto, creatividad y actitud
analitica.

El grupo se organiza en equipos
para seleccionar un producto o
servicio que cubra una necesidad
de mercado.

Disefiar el producto, en base a los
conceptos de marcas registradas,
empaque, etiquetas, patentes,
garantias, precio, etc.

Entregar un reporte en equipo
sobre el producto seleccionado y
presentarlo frente al resto del

grupo.

Aula, pizarrén, plumones, cafon,
presentacion en power point, ley
de la proteccion industrial, internet.

5 horas




UNIDAD
Il

Aplicar bases y estrategias de || El grupo se organiza en equipos Aula, pizarron, plumones, cafién, | 5 horas
segmentacion para los diferentes || para desarrollar un diagrama que || presentacion en power point,
tipos de mercado y el logro de una || explique los tipos de articulos de revista de mercado,
ventaja competitiva, mediante la | segmentacion de mercado. bibliografia basica, internet.
identificacion de la utilidad en el
disefio de un producto o servicio, | Presentar frente a grupo el tipo de
con pensamiento critico, analitico | mercado al cual estara dirigido el
y respeto. producto o servicio propuesto.

UNIDAD

IV

Distinguir los factores que influyen | EI grupo se organiza en equipos || Aula, pizarrén, plumones, cafidn, | 5 horas
en el comportamiento del | para enlistar el comportamiento de | presentacibn en power point,
consumidor, para  establecer | los consumidores considerando | bibliografia basica (Fisher),
estrategias de  atraccion vy | los motivos, necesidades y hébitos | articulos de revistas de mercado,
retencidbn de clientes y para el | de consumo en base al producto o | internet.
logro de una buena toma de | servicio propuesto.
decisiones organizacionales,
mediante el estudio de variables y | Presentar frente a grupo el
del proceso de decision de | comportamiento de los
compra, con sentido ético y con | consumidores basado el producto
responsabilidad social. 0 servicio propuesto.

UNIDAD

v

Definir  estrategias competitivas, | EI grupo se organiza en equipos || Aula, pizarrén, plumones, cafdn, | 6 horas
para la toma de decisiones, | para definir el precio, plaza y | presentacibn en power point,
mediante la evaluacién de mezcla | promocion del producto propuesto. | bibliografia basica (Fisher),

de mercadotecnia, con
responsabilidad y actitud analitica.

Especificar los canales de

distribucion del producto
propuesto.
Presentar frente a grupo la

estrategia seleccionada para el
lanzamiento del producto
propuesto.

articulos de revistas de mercado,
internet.




UNIDAD
\i

Definir lo ambientes de la
mercadotecnia para buscar
oportunidades y detectar

amenazas, mediante la definicién
de factores micro y macro-
ambientales, con una actitud
analitica y responsabile.

El grupo se organiza en equipos
para desarrollar un andlisis FODA,
analizando las caracteristicas
externas (amenazas y
oportunidades) e internas
(debilidades y fortalezas) del
producto o servicio propuesto.

Presentar frente a grupo a la
conclusion que llegaron en base al
analisis FODA realizado para
describir la situacion de la
empresa en la que se encontraria
con el lanzamiento del producto o
servicio propuesto.

Aula, pizarron, plumones, cafién,
presentacion en power point,
bibliografia basica (Fisher),
articulos de revistas de mercado,
internet.

6 horas




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, responsabilidades de docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente)
e 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 discusion para la 6ptima solucion de casos.
Relacionar los conocimientos adquiridos a través de reportes de resultados en casos practicos con las teméticas de esta
asignatura.
e Exposicion por parte de los alumnos del disefio de sus estrategias.
e 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

— Examen de conocimientos. (3).....ccccuvvrumemmmmrmmeenennenanennn. 40%
- Tareas, participaciones y lecturas..............cccocevieennn.. 15%
(Organizacion de conferencias, participacion en clase,
tareas de casos de estudio, establecimiento un registro
diario de las mismas para la evaluacién de desempefio
de las participaciones individuales)

— Exposiciones de equipos..........ccoiiiiiiiiii i 15%
- Participa como trabajo final ....................co 30%
Total............ 100%

Nota: Se establecera como requisito obligatorio entregar la evidencia del desempefio para los examenes ordinario, extraordinario y
regularizacién (en caso del examen Unico)




IX. REFERENCIAS

Basicas Complementarias

Fischer de la Vega, L., & Espejo Callado, J. (2017). | Kotler, P., & Armtrong, G. (2012). Marketing, Version para
Mercadotecnia. México: Mc Graw Hill. latinoamérica. México: Pearson.

Kerin, R., & Hartley, S. (2018). Marketing. México: Pearson. Kotler, P., & Armtrong, G. (2017). Fundamentos de marketing.
México: Pearson.

Sankar Mukerjee, H. (2009). Industrial Marketing. New Delhi:

Excel Books
Revistas:
Schiffman G., L. (2015). Comportamiento del Consumidor. e Merca2.0
México: Pearson. e Entrepreneur

Treviio Martinez, R. (2010). Publicidad... Comunicacién
integral en marketing. México: Mc Graw Hill.

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 &rea econémico-administrativo.

Experiencia preferentemente de tres afios 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 formacion y desarrollo de actividades de
emprendimiento, ademas, de que cuente preferentemente con cursos de formacion docente durante el Gltimo afio.

El profesor debe ser respetuoso, responsable, proactivo, innovador, analitico, con capacidad de plantear soluciones metddicas a un

problema dado y con interés en la ensefanza.






