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Vinculacién con otras Unidades %! Aprendizaje

Esta unidad de aprendizaje esta vinculaca con unidades previas como lo son: Investigacié:i de mercados, Conducta del consumidor y Mercadotecnia; que brindan
los cimientos conceptuales para la comprension de la presente unidad de aprendizaje. También esta vinculada con las unidades en ciclos posteriores: Desarrollo de
nuevos productos, Ventas, Desarrollo de emprendedores, para la cual aporta las bases en cuanto a la estrategia de gestion de productos y sus precios.

Impacto de la Unidad de Aprendizaje en el perfil de egreso \ i
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El Licenciado en Mercadotecnia seré capaz de disefiar, implementar, coordinar y evaluar mm:ma@_mm de mercadotecnia tanto en las empresas como en
organismos publicos, que impulsen el posicionamiento, la participacion del mercado y la competitividad a través de: .

El estudio y analisis del mercado, el establecimiento de lineamientos para su segmentacion, la deteccion de :mommamamm identificacion de habitos, cambios
y tendencias en el comportamiento del consumo

El desarrollo de oportunidades de negocios a través de la innovacion de productos y servicios

El uso de la tecnologia y los sistemas de informacion para potencializar el alcance de la comercializacion y publicidad, a través del comercio electrénico.

El Licenciado en Mercadotecnia coadyudaré al desarrollo y transformacion de su entorno con ética y alto compromiso social, dentro del marco de la legalidad,
respetando la diversidad cultural, capaz de integrarse a ambitos de trabaio multidisciplinarios, colaborar y aplicar sus conocimientos con la finalidad de
generar el bien coman.

Ambito de Aplicacion _u_.oinssm_ de la Unidad de 2:2&.5

Ser un profesionista que pueda desarrollarse eficazmente en empresas ?c__oa,._ 0 privadas, en las areas de:

Innovacion

Ventas

Coordinacion de mercadotecnia

Desarrollo de nuevos negocios y productos
Planeacion estratégica

Consultoria en mercadotecnia

Competencia Profs uuzmm de Iz Unidad de Aprendizaje .
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Distinguir las fuerzas del mercado que influyen en las actividades

nerciales y de negocio, considerando el entorno socio-cultural en el que se desarrolla.

Aplicar los conocimientos teoricos y las herramientas de investigacidr: de los mercados en la definicion de soluciones de negacio respetando las leyes
existentes.

Desarrollar planes integrales de marketing para su aplicacion en cualquier entorno empresarial cumpliendo los estandares éticos aplicables.

Competencias Basicas de la Unidad de Aprendizaje

QLN

Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica

Conocimientos sobre el area de estudio y la profesion

Habilidades para buscar, procesar y analizar informacién procedente de fuentes diversas
Capacidad para identificar, plantear y resolver problemas

Capacidad para tomar decisiones

Competencias de Aprendizaje de la Unidad de >Em:%~£.m




Conocer y aplicar los principios para administrar un producto a través de su ciclo de vida, principalmente en cuanto a sus atributos y precio.

Campos Formativos por Competencias: Conocimientos, aptitudes y destrezas, actitudes y valores

Saber Conocer (Saberes tedricos y procedimentales):
e |as generalidades de un producto
e |os tipos de productos que existen
e Las estrategias aplicables de producto y precio a lo largo del ciclo de vida

Saber Hacer (Saberes practicos, habilidades):
e Elaborar una etiqueta
e Fijar precios a productos especificos
¢ Aplicar estrategias de productos, fijacion y ajuste de precios

Saber ser
e Trabajar de manera ética en distintos escenarios
e Analitico
e Estratega

Saber convivir (Actitudes, disposicion, valores):
e Trabaja en equipo
e Se relaciona eficazmente

Colabora en el aprendizaje de sus comparieros




Desglose de Unidades de Competencia o Contenidos

Unidades Tematicas

Desglose en Subtemas

No. de Horas de Clase

Unidad de
Competencia Tema 1:
Administracién de
productos o lineas
de productos

Unidad de Competencia
Tema 2:

Envase, empaque,
embalaje y etiqueta
de un producto

Unidad de Competencia
Tema 3:

La m#rca de o
nroducto

Unidad de Competencia
Tema 4.
Fijacicn de precio

Unidad de Competencia
) Tema 5:

Politicas para el
manejo de precios

1.1 Concepto de pr oducto desde el punto de vista de la mercadotecnia
1.2 Niveles, lineas y'clasificacion de preductos

1.3 .ﬁé:_m:mo_g del producto a través de su ciclo de vida

1.4 Disefio de estrategias de producte

2.1 Envase: importancia y tipos

2.7 Etiqueta y sus elementos

2.3 El empaque y el embalaje para la veriza de un producto

2.4 Decisiones de empaque y embalaje para rroauctos de exportacion
3.1 marca registrada

3.2 Los activos intangibles de la empress

2.3 Posicionamiento de la marca

4.1 Concepto y funciones del precio

4,

2 Seleccion de los objetivos de Ems_q
4.3 Factores que influyen en la determi
4.4 Metodos para la fijacion de precio

cion del precio

5.1 Dimensiones estratégicas del precio

5.2 El precio, punto de vista de los consumidores y de los distribuidores
5.3 Politicas de precios a lo largo del ciclo de vida del producto

5.4 Ajustes de precios

5.5 Politicas de precios para la obtencién de beneficios adicionales

5.6 Los precios en los mercados internacionales
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ESTRATEGIAS

TEMAS Y SUBTEMAS

Estrategias de ensefianza

Estrategias de aprendizaje en aula

Estrategias de aprendizaje extra-aula

-1

Tema 1: Administracion
de productos o lineas
de productos

1.1 Concepto de
producto desde el
punto de vista de la
mercadotecnia

1.2 Niveles, lineas v
clasificacion de
productos

1.3 Administracion del
producto a través de
su ciclo de vida

1.4 Disefo de
estrategias de
producto

Tema 2:

Envase, empaque,
embalaje y etiqueta de
un producto

2.1 Envase.
importancia y tipos
2.2 Etigueta y sus
elementos

2.3 El empaque y el
embalaje para la venta
de un preducto

2.4 Decisiones de
empaque y embalaje
para productos de
exportacion

Tema 3:

La marca de un
producto

3.1 marca registrada
3.2 Los activos
intangibles de la
empresa

3.3 Posicionamiento
de la marca

Estrategia de ensefianza: Analisis de
casos

Estrategia de ensefianza:
Aprendizaje orientado a proyectos

Estrategia de ensefianza:
Aprendizaje orientado a proyectos

‘Estrategia de Aprendizaje en Aula:
Comprende de manera préactica los
principales topicos de la administracion
de productos

Estrategia de aprendizaje en Aula:

Analiza y comprende los elementos del
egnvase y empaque para la elaboracién de
un proyecto en el que los apliquen

Estrategia de aprendizaje en Aula: |
Entiende vy aplica los principios para la
creacion de una marca exitosa.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Analiza los principales temas
administracion de productos.

sobre

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Aplica los conocimientos sobre envase y
empagque en la elaboracidn de un proyecto.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Aplica los principios para la
creacion de una marca exitosa.




Unidad de Competencia

Fijacién de precic
4.1 Concepto y
funciones del precio
4.2 Seleccion de los
bjetivos de preci

0
4.3 Factores que
influyen en la
determinacidn del
precio

4.4 Métodos para la
fijacion de precio

Tema &:

Politicas para el
manejo de precios

5.1 Dimensiones
estratégicas del precio
5.2 El precio, punto de
vista de los
consumidores y de los
distribuidores

5.3 Politicas de
precios a lo largo del
ciclo de vida del
producto

5.4 Ajustes de precios
5.5 Politicas de
precios para la
obtencion de
beneficios adicionales
5.6 Los precios en los
mercados
internacicnales

Estrategia de ensefianza:
Aprendizaje orientado a proyectos

Estrategia de ensefianza:
Analisis de casos

Estrategia de aprendizaje en Aula:

Investiga, comprende y aplica en su proyecto
de producto las estrategias de fijacion de
precios.

Estrategia de aprendizaje en Aula:
Analiza y comprende las politicas para
la administracion de precios.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Aplica en su proyecto de producto las
estrategias de fijacion de precios.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
Analiza y comprende las politicas
para la administracion de precios.

Evaluacién ¢ \ \

Productos de Aprendizaje sugeridos

Criterios ylo indicadores de Evaluacion

Porcentaje

Tema 1: Administracion de productos o lineas de

productos

Criterio: Elabora una antologia con la presentacién de 10 casos y el
anélisis de la reputacion e imagen social de cada uno de ellos. )

15%




fet marca
| 5.2 Los activos intangibles de la empresa

estrategias de producto
roducto: Recopilacion de casos analizados

Tema 2:

Envase, empaque, embalaje y etiqueta de un producto
2.1 Envase: importancia y tipos

2.2 Etiqueta y sus elementos

2.3 El empaque y el embalaje para la venta de un
producto

2.4 Decisiones de empaque y embalaje para productos
de exportacion

Producto: Avance de proyecto # 1

Tema 3:
.2 marca de un producto
: registrada

-

3.3 UOm icionamiento de la marca

Producto: Avance de proyecto # 2

| Unidad de Competencia Tema 4:

Fijacion de precio

4.1 Concepto y funciones del precio

4.2 Seleccion de los objetivos de precio

4.3 Factores que influyen en la determinacion del precio
4.4 Métodos para la fijacion de precio

Producto: Presentacion final de proyecto

Tema 5:
Politicas para el manejo de precios
5.1 Dimensiones estratégicas del precio

Indicadores: Los 10 casos estan completos, la antologia muestra buena
presentacion y ortografia, el analisis de cada caso es detallado y
congruente.

Criterio: Construye un producto en el cual aplique los
conocimientos de la unidad tematica y lo respalda con un
proyecto escrito.

Indicadores: EI producto contiene todos los elementos especificados, el
proyecto escrito es ortografica y estéticamente correcto. Los elementos
disefiados son congruentes con el giro y mercado meta de la empresa .

Criterio: Aplica los conocimientos de la unidad tematica al
producto elaborado anteriormente.

Indicadores: El producto contiene todos los elementos especificados, el
proyecto escrito es ortografica y estéticamente correcto. Los elementos
disenados son congruentes con el giro y mercado meta de la empresa

Criterio: Aplica los conocimientos de la unidad temética al
producto elaborado anteriormente.

Indicadores: El producto contiene todos los elementos especificados, el
proyecto escrito es ortogréfica y estéticamente correcto. Los elementos
disefiados son congruentes con el girg y mercado meta de la empresa

J
Criterio: Elabora una antologig cgn la presentacion de 10 casos y el
analisis de la reputacion e imagen'social de cada uno de ellos.

20 %

20 %

30 %

15 %
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Indicadores: Los 10 casos estan completos, la antologia muestra buena
presentacion y ortografia, el analisis de cada caso es detallado vy
congruente.

SUMA 100%
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ﬂgo” Administracion y
Séncher, Carlos EENV
ISBN: 975-607-150-823-2

,Jﬂmv@_mm de precios. Herramientas para la toma de ds
¢ Graw Hill No. Ed 2a.

Linr~: Administracion del producto

ISBN: 9789701062487

Libro: Claves para Gestionar Precio, Producto y Marca

Belio Galindo, José Luis (2007} Wolters Kluwer No. Ed 1a.

ISBN: 9788453590208

) Complementaria

Libro: Administracion del precio en mercadotecnia

Sanchez Sanchez, Carlos Rali (2003) Thomson No. Ed 1a.

ISBN: 9706862153

Libro: Direccién o,oam_a_m_ -Temas sobre producto-.
Esteban Talaya, Agueda y Lore (2013) ESIC No. Ed 1a.

ISBN: 978-84-7356-891-3

cisiones en marketing

ann, Donald; Winner, Russe (2007) Mc Graw Hill Interamerica No. Ed 4a.

Perfil Docente Deseable




Licenciatura o Maestria en Mercadotecnia o Administracion, con conocimientos generales sobre la unidad de aprendizaje y/o experiencia laboral en el area.
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