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FUNDAMENTACION

El curso de la materia Mercadotecnia |, ofrece al alumno conceptos y herramientas que le
permiten conocer y analizar los procesos inherentes a la mercadotecnia actual, orientados
hacia los conceptos del consumidor y tipos de consumo. Destacar la importancia del
mercado, su evolucion y los principales componentes que intervienen en el proceso
mercadotécnico de productos y/o servicios y su vinculacion con el conocimiento del
consumidor y los procesos de comunicacion.

La modalidad y estrategia de enseflanza consistira en suministrar el material
instruccional en el aula virtual y la explicacion por parte del profesor, elaboracion de
actividades practicas de investigacion, trabajos de grupo y analisis de casos practicos.

La estrategia de estudio y andlisis critico de casos reales seccionados investigacion
documental, pruebas escritas, cuestionarios en linea, foro de discusion y talleres.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Estudiar en forma teérica — practica, los conceptos y las herramientas de que se vale la
mercadotecnia actual, analizando los componentes del mercado, los sistemas de
informacién de mercado, importancia, como los factores de mayor importancia en la toma
de decisiones en la practica de la mercadotecnia gerencial a través de procesos
comunicacionales y el conocimiento del consumidor.



UNIDAD I OBJETIVO TERMINAL
MERCADOTECNIA
DURACION ESTUDIAR EL CONCEPTO, EVOLUCION, TIPOS,
ENFOQUES E IMPORTANCIA DE LA
6 SEMANAS MERCADOTECNIA.
EVALUACION
30 %
OBJETIVOS ESPECIFICOS CONTENIDO ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION

1. Identificar los conceptos de
Marketing, Mercado, Mercadeo,
Comercializacion, Direccion de
Marketing

2. Conocer la evolucion histérica
de los Procesos de Mercado,
Mercadeo, Marketing,
Comercializacién, Produccion.

3. Definir los conceptos de los

factores involucrados en el
proceso de mercadotecnia.
Producto, Plaza, Promocién,

Precio, consumidor.

4. Diferenciar los conceptos de
distribucién, Comunicaciéon y
Promocién. Como Variables
gue intervienen en el proceso
mercadotécnico.

5. Explicar la importancia de la
direccion de Marketing para las
empresas y las toma de
decisiones.

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

Reconocer los conceptos de
Mercado, Marketing-
Mercadotecnia, Comercializacion,
Direccion de Marketing.

Indicar el proceso de Evolucion

histérica de desarrollo del
mercado,

Produccion, marketing,
comercializacion,
Exponer las  diferencias Y

aplicaciones de los diversos
conceptos que intervienen en la

Mercadotecnia, Mercado,
Producto, Precio, Plaza,
Comunicacion,

Promocién,

Explicar las Teorias del

comportamiento del consumidor de
acuerdo a las caracteristicas del
mercado.

Discutir el Proceso de
investigacion de mercado, tipo €
importancia para las empresas.
Jerarquizar la Estrategia de plan
de mercado: Objetivos, metas,
importancia para obtencion de los
objetivos comerciales.

Desarrollar el concepto €
importancia de la Investigacion de
Mercado, como un sistema de|
informacion y analisis de mercado

. Revision

Bibliografica.
« Discusion

estructurada.
+ Trabajo en

grupo.

Evaluacioén escrita.

eInteraccién en el aula
virtual

*Exposiciones
modalidad video.

*Materiales didacticos
multimedia

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

 Trabajo de investigacién con defensa.
* Talleres realizados en el aula por grupo.
+ Evaluacion escrita sobre el contenido.

Cuestionario en

Wiki
Videos
Skype
Blogs

linea

Foros de discusion en linea.
Subida de archivos en el aula virtual
Examen Presencial




UNIDAD Il

OBJETIVO TERMINAL

FUERZA COMPETITIVAS DEL MERCADO

EXAMINAR EL MERCADO Y LOS

CONSUMIDORES COMO ELEMENTOS DE
DURACION MERCADOTECNIA, IMPORTANCIA, E
IMPLICACIONES EN EL PROCESO DE
5 SEMANAS COMERCIALIZACION, DISTRIBUCION Y|
EVALUACION PROMOCION DE PRODUCTOS.
30 %

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CONTENIDO

ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION

1. Conocer los factores mercado |
consumidor como medios de
informacién para la toma de
decisiones en mercadotecnia.

2. Explicar los conceptos de
mercado potencial, meta,
segmentacion de mercado y sus|
diferencias.

3. Desarrollar el proceso de

Investigacion y evaluacion de
Mercado.

4. Considerar las teorias de
comportamiento del consumidor
en la segmentacién  del
mercado.

Indicar la Estructura de un
sistema de informacién de
Mercado y su importancia.
Enumerar de necesidades.
Desarrollar la Informacion.
Distribucién de Informacion.
Expresar los conceptos de
Mercado Potencial, meta,
segmentacion.
Caracteristicas.

Tipos y Participantes.
Comportamiento de compra.
Posicionamiento.

Ventajas competitivas.
Revisar La clasificacion de los
estudios de mercado.
Estudios Internos.

Estudios Externos.
Investigacion Motivacional.
Establecer las fases
cronoldgicas del estudio de
mercado su uso actual y
componentes.

Generalizar las caracteristicas
gue afectan el comportamiento
de compra del consumidor.
Culturales.

Sociales.

Personales.

Psicolégicas.

Proceso de decision de
compra.

PRESENCIAL SEMIPRESENCIAL
* Revisién de la Interaccion en el
literatura. aula virtual
*  Exposiciones
orales. *Exposiciones
« Discusion modalidad video.
estructurada
para *Materiales
confrontacion de didacticos
enfoque e ideas. multimedia

+  Evaluaciony
Andlisis de
casos.

Prueba escrita.

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

. Trabajo de investigacion con defensa.
* Talleres realizados en el aula por grupo.
+  Evaluacion escrita sobre el contenido.

Wiki
Videos
Skype

Blogs

Cuestionario en linea

Foros de discusion en linea.

Subida de archivos en el aula virtual
Examen Presencial




UNIDAD llI

OBJETIVO TERMINAL

PRODUCTO, PLAZA, PRECIO, ASOCIAR LA
PROMOCION PLAZA,
HERRAMIENTA
DURACION
2 SEMANAS
EVALUACION
40%

IMPORTANCIA DE
PROMOCION Y

PRECIO

PRODUCTO,

FUNDAMENTAL DE LA MERCADOTECNIA.

COMO

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CONTENIDO

ESTRATEGIAS DE INSTRUCCION

1. Enunciar el
Producto.
2. Reconocer la evolucion

variedad de productos.

concepto  de

3. Definir el concepto de Precio
su importancia para el proceso
mercadotécnico.

4. Construir el Concepto de
Promocién, importancia, tipos.

5. Establecer el Proceso de
Distribucién de Productos.

6. Determinar las funciones de los
canales de distribucion.

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

Exponer el concepto de producto
Importancia, Clasificacion, tipos,
ciclo de vida comercial.

Clasificar Marca, Empaque,
Etiquetado, lineas de productos,
Lanzamiento y relanzamiento de
productos

Exponer el concepto de precio
Importancia

Factores a considerar

Estrategias y tacticas de|
colocacién segun el consumidor Y
el mercado.

El proceso de comunicacion y el

concepto promocion,
determinacion de la mezcld
promocional. La publicidad,
promocion de ventas, las
relaciones publicas. Origen e

importancia en el Plan de
Comunicacion.

Construir el concepto de Plaza
Importancia, Clasificacion, tipos.
Evaluar Las funciones vy los
factores de influencia de los|

canales de distribucion.

Revision
bibliografica.
Discusion
estructurada.
Estudio de
casos.
Exposiciones
orales y trabajos
escritos.

Interacciéon en
aula virtual

*Exposiciones
modalidad video.

*Materiales
didacticos
multimedia

el

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

PRESENCIAL

SEMIPRESENCIAL

*  Evaluacioén sobre contenido.
»  Trabajo préctico con defensa.
e Talleres evaluados en aula.

Wiki
Videos
Skype
Blogs

Cuestionario en linea

Foros de discusion en linea.
Subida de archivos en el aula virtual
Examen Presencial
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