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Presentacion

El programa permite al alumno mejorar sus habilidades y su proceso creativo para la generacion y aplicacion de ideas en el desarrollo de productos y servicios,
tomando en cuenta las condiciones de riesgo e incertidumbre de los mercados, asi como los niveles de satisfaccion al cliente que habrian de considerarse, para
aprovecharlas para otorgar al producto o servicio valor.

= ; ~ Vinculacién con otras Unidades de Aprendizaje

El desarrollo de nuevos productos esuna umdad de aprendizaje que se relaciona con todas las unidades de aprendlzaje ya que eI mercadologo debe apllcar eI
proceso administrativo en el d|seno y desarrollo de nuevos productos 0 SErvicios.




Capacidad para disefiar, implementar, coordinar y evaluar estrategias de desarrollo de nuevos productos y servicios, tanto en empresas como en organismos
pUblicos, que impulsen el posicionamiento, la participacion del mercado y la competitividad

Las principales competencias son: Capacidad para el trabajo en equipo, habilidades para la creatividad e innovacion, habilidades para la toma de decisiones y
pensamiento critico.

El alumno disefie, analice, descubra y desarrolle sus habilidades para alcanzar objetivos determinados en coordinacién con su esfuerzo.

El alumno tendr4 la capacidad de definir los términos creatividad e innovacion, proceso para el desarrollo de nuevos productos y las estrategias de etiqueta, marca,
empaque y embalaje de nuevos productos.

Saber Conocer (Saberes teoricos y procedimentales):
1. Conoce creatividad e innovacion.
2. Conoce el proceso para el desarrollo de nuevos productos.
3. Conocelas diferentes areas en una empresa.
4. Habilidades béasicas de gestion de la informacion, habilidades interpersonales, capacidad critica y autocritica, aprendizaje autogestion, habilidad para crear
y disefiar prototipos. Conducta asertiva y escucha activa.
Saber Hacer (Saberes practicos, habilidades):
1. Colabora la toma de decisiones y trabaja en equipo.
2. Elabora un anélisis FODA.
3. Generar ideas de nuevos productos
4. Disefia el lanzamiento de un nuevo producto
Saber ser
1. Innovador y dindmico en el proceso creativo.
2. Desarrolla estrategias para el desarrollo de nuevos productos.
3. Implementa héabitos de responsabilidad en su profesion.
4. Creativo y con iniciativa.
5. Capacidad de comunicacion oral y escrita.
Saber convivir (Actitudes, disposicién, valores):
1. Trabaja en equipo.




2. Mantiene la ética profesional.

3. Practica la empatia

4. Respeto a su trabajo y con sus compareros.

Unidad de Competencia
1. Desarrollo de nuevos
productos como ventaja
competitiva

Unidad de Competencia
2. Proceso de desarrollo
de nuevos productos o
servicios

Unidad de Competencia
3: Envases, empaques,
embalajes y etiquetas

Unidad de Competencia
4: Estrategias de
comercializacion de
nuevos productos

Subtema 1Concepto e importancia del desarrollo de nuevos productos.

Subtema 2 Técnicas de creatividad e innovacion para el desarrollo de nuevos productos.
Subtema 3 Analisis del macro y microambiente para la deteccion de oportunidades
Funcién del Marketing

Subtema 1 Aspectos a considerar para el desarrollo de nuevos productos
Subtema 2 Ventajas y desventajas del desarrollo de nuevos productos.
Subtema 3 Proceso de desarrollo de nuevos productos o servicios.

Subtema 1 Normatividad nacional e internacional para el disefio de etiquetas
Subtema 2 Cédigo de barras

Subtema 3 Certificacion a productos y servicios para los sectores industriales y de servicios.

Subtema 1 Lanzamiento del producto al mercado.
Subtema 2 Proteccion de las innovaciones: sistema de propiedad intelectual
Subtema 3 Invenciones, signos distintivos y obras.
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TEMAS
EMA1
Subtema 1
Subtema 2
Subtema 3

G

TEMA 2
Subtema 1

Subtema 2

Subtema 3

Tema 3

Subtema 1

Subtema 2

Subtema 3

Tema 4
Subtema 1

Subtema 2
Subtema 3

Realizar una lectura del tema basada en
tres autores distintos.
Hacer un andlisis critico del tema

Escoger una empresa exitosa y realizar
una investigacion sobre la segmentacion
de la misma.

Hacer un analisis sobre la
competitividad de la empresa
seleccionada.

Definir las estrategias de marketing que
esta utilizando.

Desarrollar ~ una  estrategia  de
lanzamiento de productos.

Desarrollar una estrategia de etiquetas.
Desarrollar una estrategia de envases.
Desarrollar ~ una  estrategia  de
comunicaciéon todas estas para la
empresa seleccionada.

Organizar y estructurar los datos e
informaciéon que recopilo durante el
curso.

Implementar el plan de lanzamiento del
nuevo producto

Trabajo en equipo

Debate por equipos

Trabajo en equipo

Exposicion del profesor

Exposicién por equipos

Trabajo en equipo

Exposicion del profesor

Caso practico

Exposicion de equipos

Presentacion del video

Investigacion documental

Lecturas

Lecturas

Investigacion documental

Visita a Empresa

Investigacion documental

Lecturas

Lecturas

Investigacion documental

Investigar sobre la publicidad
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to:
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to:

. ... Subtema 1

. ... Anélisis del tema con referencias

... Subtema 2
... Investigacion documental sobre el tema.

.. Subtemat
... Investigacion documental de diferentes referencias

.. Subtema 2
. ... Realizar lectura y resumen

.. Subtema 3
. ... Preparar la planeacion de un plan de marketing

.. Subtema 1
. ... Definir y aplicar las estrategias a un caso practico

.. Subtema 2
. ... Realizar un analisis critico

.. Subtema 1 Exponer la empresa analizada

Criterio: ...Hacer un analisis critico.
Indicadores: tomando en cuenta la referencia de por lo menos 3 autores.

Criterio: ...Hacer una investigacion documental.

Indicadores: para entregar con presentacion, incluir como minimo 3 cuartillas
sobre el tema que incluya ejemplos e imagenes y al final hacer una aportacion
personal.

Criterio: ...Realizar un resumen de manera escrita.
Indicadores: sobre los puntos mas importantes en el cuaderno de notas,
importante la ortografia y la calidad de la letra.

Criterio: ...Elaborar un mapa conceptual.
Indicadores: tomando en cuenta todos los puntos del proceso y areas del
conflicto realizar para entregar a colores.

Criterio: ...Contestar las preguntas del caso préactico proporcionado por el
profesor.

Indicadores: por equipos de 4 integrantes contestar y tomar una decision por
equipo.

Criterio: ...Hacer una investigacion documental sobre la negociacion y su
importancia.

Indicadores: que incluya ventajas y desventajas de la negociacion, en su
cuaderno de notas, importante la calidad de la letra y ortografia.

Criterio: ...Realizar la lectura de la negociacion del valor agregado.
Indicadores: realizar un analisis del tema y desglosarlo en su cuademo de
notas.

Criterio: ...Realizar una planeacion sobre una negociacion.
Indicadores: cada alumno seleccionara un tema de negociacién tomando en
cuenta todos los pasos para el éxito de la misma (Juego de papeles).
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1. Guia para el desarrollo de productos -Un enfoque préctico
2. Lerma Kirchner, Alejandro Euge (2010) McGraw Hill No. Ed 4
3. Marketing. Lamb, Hair and Mc Daniel. Editorial Cengage Learning, (11° edicion).
4. Marketing version para Latinoamérica. Kotler, Armstrong. Editorial Pearson Prentice Hall.
Complementaria
Mercadotecnia. Fischer, L & Espejo, J. Editorial Mc Graw Hill (42 edicion).
Marketing. Kerin, Hartley &Rudelius. Editorial Mc Graw Hill(9? edicion)
Fundamentos del marketing. Stanton, W. (142 edicion) Mc Graw Hill.
Marketing lateral: nuevas técnicas para encontrar las ideas mas rompedoras. Kotler, P. Pearson Prentice Hall.
Las 22 leyes inmutables del marketing: violelas bajo su propio riesgo. Ries, A. &Trout, J. (12 edicion) Mc Graw Hill.
La guerra del marketing. Ries, A. & Trout, J. (22 edicion) Mc Graw Hill.
7. Marketing 3.0. Kotler, P., Kartajaya, H. &Setiawan. LID Editorial Empresarial.
Paginas web o recursos digitales
www.merca20.com
www.marketingdirecto.com
www.puromarketing.com
www.nielsen.com
WWW. mercado lobal.com
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Area de conocimiento: Ciencias sociales y administrativas.
Area de formacién profesional: Administracion, Mercadotecnia

Conocimiento Tedrico: Administracion, Mercadotecnla Marketing Estrateglco

Habilidades y Capacidades: Organizacion y liderazgo; elaboracion de [

E Nombre de los profesores de la academia que elaboran el formato
MTRA. ”LU_Z ELENA PEREZ MEZA

28/06/2018

Nombre dweI presidente de Ia\academla

MTRA. AURORA ABIGAIL AGUILA ZENDEJAS 2RIGHE00

» |
Nombre del Presidente del Colegio Departamental

MTRO. MARIO GERARDO REYES GARCIDUERNAS 281062018







