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Il | PRERREQUISITOS NINGUNO
IV | CARGA GLOBAL TOTAL 80 TEORIA 20 \ PRACTICA \ 60
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FSf:‘:an 05/07/2023 PROFESORES
SR HE PARTICIPANTES
FECHA DE 05/07/2023
EVALUACION

VI. FUNDAMENTACION

OBJETIVOS PARTICULARES:

Conocer los diferentes aspectos, orientaciones y factores que engloban a la mercadotecnia.
Conocer lo que caracteriza el comportamiento de compra del mercado, asi como diversas
estrategias para la segmentacion de mercados, los sistemas de informacion en apoyo a la toma
de decisiones y aspectos basicos para la investigacion de mercados que le permitiran analizar y
proponer acciones mercadoldgicas especificas con las que una empresa puede definir y atender
a su mercado meta.

Conocer e identificar la clasificacién y componentes del producto, asi como su proceso de
desarrollo y ciclo de vida para su adecuada gestion; asi como lo relativo a los servicios y las
organizaciones sin fines de lucro.

Explicar las formas de distribucion con sus funciones, organizacién y estructuras, incluyendo a
la cadena de suministro, y la composicidn de la venta detallista.

Conocer los elementos de la mezcla de promocidn, distinguiéndolas para su éptima utilizacion
en la consecucion de los objetivos de marketing de las organizaciones.

Analizar la importancia de las decisiones en la fijacion de precios y sus diferentes estrategias
Aprender la importancia y la administracion de las relaciones con los clientes con el uso de la
tecnologia (CRM), como también identificara y conocerd los diferentes medios sociales para
poder aprovecharlos al realizar campanfias publicitarias.

VIl. CONTENIDO TEMATICO

UNIDAD | EL MUNDO DEL MARKETING

UNIDAD Il ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DE MARKETING
UNIDAD IIl DECISIONES DE PRODUCTOS

UNIDAD IV DECISIONES DE DISTRIBUCION
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UNIDAD V PROMOCION Y PUBLICIDAD
UNIDAD VI DECISIONES SOBRE FIJACION DE PRECIOS
UNIDAD VII RELACIONES CON EL CLIENTE Y MEDIOS SOCIALES

UNIDAD I. El MUNDO DEL MARKETING

1.1 Una vision general del marketing (Cap.1)

1.2 Planeacidn estratégica para la ventaja competitiva(Cap.2)
1.3 El entorno del marketing(Cap. 4)

UNIDAD II. ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DE MARKETING
2.1 Comportamiento del consumidor (Cap. 6)

2.2 Segmentacion de mercado (Cap. 8)

2.3 Investigacidon de mercados y sistemas de apoyo (Cap. 9)

UNIDAD lll. DECISIONES DE PRODUCTOS

3.1 Conceptos de producto (Cap. 10)

3.2 Desarrollo y gestion de productos (Cap. 11)

3.3 Servicios y organizaciones no lucrativas (Cap. 12)

UNIDAD IV. DECISIONES DE DISTRIBUCION
4.1 Canales de marketing (Cap. 13)
4.2 Administracion de la cadena de suministro (Cap. 14)

UNIDAD V. PROMOCION Y COMUNICACION

5.1 Mezcla promocional (Cap. 16)

5.2 Publicidad y relaciones publicas (Cap. 17)

5.3 Promocion de ventas y venta personal (Cap. 18)

UNIDAD VI. DECISIONES SOBRE FIJACION DE PRECIOS
6.1 Fijacion de precio (Cap. 19)
6.2 Establecimiento de precio (Cap. 20)

UNIDAD VII. RELACIONES CON EL CLIENTE Y MEDIOS SOCIALES
7.1 Administraciéon de las relaciones con los clientes (CRM) (Cap. 21)
7.2 Medios sociales de comunicacién y marketing (Cap. 22)

VIil. MODALIDAD DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Presencial con posibilidad de adaptarse a clases virtuales a distancia.
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X. CONOCIMIENTOS, APTITUDES, ACTITUDES, VALORES, CAPACIDADES Y HABILIDADES QUE
EL ALUMNO DEBE ADQUIRIR

Adquirird las bases de los conocimientos tedricos y practicos de los diferentes herramientas de la
mezcla de marketing.

Obtendra la habilidad y destreza para realizar el trabajo en equipo y la capacidad de andlisis y sintesis
para trabajos de investigacién de mercados.

XI. EL CAMPO DE APLICACION PROFESIONAL DE LOS CONOCIMIENTOS QUE PROMUEVE EL
DESARROLLO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAIJE

En cuanto al campo de accién el egresado, puede desarrollarse en todo tipo de empresas ya sean

publicas, privadas o de servicio: como gerente, gestor, administrador, director, sin importar la

magnitud y la capacidad de las mismas. también puede desempefiarse de manera independiente

prestando sus servicios profesionales, asi como dedicarse a la docencia en su drea de conocimiento y

por ultimo a la investigacién.

XIl. PERFIL DEL PROFESOR

El docente debera de contar con una Licenciatura, asi como, aquellos que cuenta con una maestria o
posgrado enfocados en administracién de empresas, ademas de contar con capacidad de andlisis,
manejo e integracién de grupos, conocimientos en el proceso administrativo, asi como la aplicacion de
técnicas para la solucion de conflictos.

Xlll. EVALUACION

Aspectos a evaluar

Conocimiento tedrico

Capacidad analitica

Reflexion critica y compromiso ético

Habilidad argumentativa: Expresion verbal y buena redaccién

MEDIOS DE EVALUACION.

La evaluacion sera continua, permitiendo valorar las diversas actividades desarrolladas en la
clase.

Politicas del curso:

1. Asistencia y puntualidad: cubrir por los menos 80% de asistencia para tener el derecho
de ser evaluados.
2. De calificacion:
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a) Las actividades de aprendizaje son individuales; a la mitad del semestre se aplicara un
examen de conocimientos.

b) Cada semana el alumno debera entregar un reporte de lectura.

c) A lo largo del curso se llevaran a cabo exposiciones en clase por equipos organizados
por los alumnos.

d) Al final del semestre se realizara un ensayo final.

3. De conducta y actitud: Los alumnos deberan ser puntuales y responsables en la entrega
de las actividades de aprendizaje. De no cumplirse en tiempo y forma no se aceptaran trabajos
extemporaneos.

MOMENTOS DE EVALUACION.
Evaluaciéon continua y evaluacién productos.

PORCENTAIJE DE CADA UNO DE LOS CRITERIOS

Instrumentos/productos Ponderacién
Participacién 10 %
Actividades complementarias (reportes de 30%
investigacion, casos practico)

Reportes de practicas 10 %
Producto integrador 30 %
Examen(es) parcial(es) 20 %

100 %

XIV. TIPO DE PRACTICAS
Ejercicios utilizando los conceptos vistos en cada unidad.

XV. MAESTROS QUE IMPARTEN LA MATERIA
Mtro. Juan Luis Perez Salas

XVI. PROFESORES PARTICIPANTES
Mtro. Juan Luis Perez Salas

JUAN LUIS PEREZ SALAS DR. RAY FREDY LARA PACHECO

PROFESOR (ES) JEFE DEL DEPARTAMENTO

ANA MARIA FLORES MUNIZ

PRESIDENTE DE ACADEMIA
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