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Selectiva B-ll Diagnéstico de Mercadotecnia

Datos Generales

1. Nombre de la Asignatura f2 vae] 'de 3. Clave de la Asignatura
ormacion

Selectiva B-II_ Diagnéstico de Licenciatura IA155

Mercadotecnia

4. Prerrequisitos EF> e _C!e 6. Departamento
ormacion

Selectiva B-l Consultoria de Especializante Departamento de Mercadotecnia y

Mercadotecnia Selectiva Negocios Internacionales

7. Academia 8. Modalidad 9. Tipo de Asignatura

Estrategia de Negocios Presencial Curso-Taller

10. Carga Horaria
Teoria Practica Total Créditos
40 40 80 8

12. Trayectoria de la asignatura

Contenido del Programa

13. Presentacion
Reflexion, analisis, toma de decisiones.

14.- Objetivos del programa

Objetivo General

Proveer al estudiante las herramientas y los marcos especificos para planear, crear, evaluar y
tomar decisiones estratégicas de marketing.

15.-Contenido

Contenido tematico

UNIDAD I.-Estrategias comerciales de los mercados
UNIDAD II.-Evaluacidén de tus clientes
UNIDAD III.-Planteamiento de estrategias comerciales

UNIDAD IV.-Adaptabilidad del producto/servicio a los
clientes

UNIDAD V.-Aprovechamiento de las ventajas competitivas
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Contenido desarrollado

UNIDAD I - Estrategias comerciales de los mercados
1.1. Analisis de las estrategias aplicadas a los mercados
1.2. Andlisis aplicado a los mercados

1.3. Andlisis de la situacidén actual

UNIDAD II - Evaluacioén de tus clientes
2.1. Retencidén de los clientes

2.2. Nuevos clientes

UNIDAD III - Planteamiento de estrategias comerciales
3.1. Diferencias competitivas
3.2. Mercados on-line

3.3. Percepciodn e imagen de la empresa

UNIDAD IV - Adaptabilidad del producto/servicio a los clientes
4.1. Innovacién como ventaja competitiva

4.2. Adaptacion a los cambios de mercados

UNIDAD V - Aprovechamiento de las ventajas competitivas
5.1. Posicionamiento del producto o servicio en el consumidor

5.2. Marca como un activo

16. Actividades Practicas

Se realizan las siguientes actividades practicas: Consulta de bases de datos y la Biblioteca
Virtual. El objetivo es realizar una investigacion documental para mantener al estudiante en el
conocimiento de frontera. 5 Horas Participacion en Eventos Extracurriculares, como
Congresos, Semana de Negomarket o visitas guiadas a empresas. El objetivo es participar en
eventos externos a la clase para enriquecer la curricula académica. 5 Horas Visita a la
empresa para el Proyecto de Consultoria. El objetivo es aplicar el conocimiento del curso en un
caso real. 30 Horas

17 .- Metodologia

Se empleara el método inductivo- deductivo sobre articulos y libros de texto.
El método analitico sera utilizado en los estudios de caso.

Se emplearan los métodos exploratorio, descriptivo, analitico y deductivo para el
trabajo final.

Los recursos didacticos seran: pintarron, diapositivas, peliculas, libros de texto,
articulos de revistas especializadas y asistencia a conferencias de expertos o
eventos académicos.
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18.- Evaluacion

Se realiza un diagnostico previo del grupo para ubicar el nivel de los
participantes. La evaluacién es continua y sumativa, durante el desarrollo del
curso. Al final se entregara un reporte o trabajo final. Se deben considerar los
porcentajes de los siguientes elementos:

20% Examenes Parciales. El objetivo es demostrar el conocimiento tedrico. Mide
el desempeno individual.

15% Ensayo mediante Investigacion Documental. El objetivo es mantener al
estudiante en el conocimiento de frontera. Mide el desempefo individual.

10% Reporte y Constancia de Participacion en Eventos Extracurriculares. El
objetivo es participar en eventos externos a la clase para enriquecer la curricula
académica. Mide el desempenio individual.

55% Proyecto Final. El objetivo es aplicar el conocimiento del curso en un caso
real. Mide el desempefio grupal.

Examenes ordinarios del 22 al 26 de mayo 2017

Inicio cursos de verano 6 de junio 2017

19.- Bibliografia

Libros / Revistas Libro: Satisfacciéon y calidad de servicio : La creacién de valor como como
fuente de ventaja competitiva
Amaia Banales Mallo (2012) Editorial Académica No. Ed

ISBN: 3659041149

Libro: Direccion de marketing
Jean-Jacques Lambin (2009) McGraw-Hill Interamerican No. Ed

ISBN: 970106710X

Libro: Ventaja Competitiva
Poter Michel E. () PIRAMIDE No. Ed

ISBN: 9788436823219

Libro: DIRECCION DE MERCADOTECNIA: ANALISIS, PLANEACION Y CONTROL (EN
PAPEL)
PHILIP KOTLER (1988) ED. DIANA No. Ed

ISBN: 9789681316617

Otros materiales

20.- Perfil del profesor

Estudio de Maestria en ciencias econdmico administrativasExperiencia como consultor de
empresas. Experiencia y conocimiento para diagnosticar mercados en diferentes industrias y
sectores. Conocimiento tedrico-practico de herramientas para realizar diagndsticos de
mercados. Con estudios a nivel Maestria y deseable con grado de doctor.

21.- Nombre de los profesores que imparten la materia
Borbolla Elizondo Francisco Javier
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Codigo: 9612416

Flores Mora Juan Antonio
Caodigo: 8202559

Fregoso Jasso Gabriel Salvador
Cdédigo: 9400117

Suastegui Ochoa Alberto Alejandro
Cddigo: 2127679

22.- Lugar y fecha de su aprobacion

Zapopan, Jalisco. 12 de diciembre de 2016
Academia de Estrategia y Consultoria de Mercados

23.- Instancias que aprobaron el programa

Aprobado por Colegio Departamental, el 14 de diciembre 2016
Academia de Estrategia y Consultoria de Mercados

24.- Archivo (Documento Firmado)
acta.minuta.2015.pdf
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