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Presentacion

En la actualidad, los consumidores presentan mayor exigencia para la satisfaccion de sus necesidades. Las empresas cambiaron su modelo de negocio tradicional a un modelo que se enfoca en las
necesidades de los clientes, creando productos y servicios que se basan en lo que los compradores desean. Es por ello que este curso esta dirigide a estudiantes de la Licenciatura en Mercadotecnia,
cobrando gran relevancia para lograr comprender las exigencias del mercado y trabajar para su satisfaccion. El desarrollo de esta asignatura permitira al alumno conocer y comprender los fundamentos
de la mercadotecnia, mismos que le ayudarén a generar estrategias de mercadotecnia competitivas e integrales que desarrollen de una manera eficiente cada uno de los componentes de la mezcla
de mercadotecnia.

Vinculacion con otras Unidades de Aprendizaje

Debido a que esta asignatura provee de las bases y los fundamentos de la mercadotecnia al estudiante de la Licenciatura en Mercadotecnia, su vinculacion con otras unidades de aprendizaje es
amplia. Contar con los conocimientos adquiridos que el alumno obtendra al cursar esta unidad de aprendizaje, le permitira un mejor aprovechamiento de: Comportamiento del Consumidor (15303),
Mercadotecnia Internacional (15429), Imagen Corporativa (15313), Investigacion de Mercados Cualitativa (15307), Planeacion Estratégica de la Mercadotecnia (15320), Distribucion y Logistica (15312),
Producto y Precio (15321), Promocion y Publicidad (15104), Investigacion de Mercados Cuantitativa (15307), Mercadotecnia Relacional (15318), Ventas (15308), Mercadotecnia Digital (15315), Taller
de Promocion y Publicidad (15323), Desarroflo de Nuevos Productos (15311), Mercadotecnia Politica (15317), Desarrollo de Emprendedores (15113), Mercadotecnia de Seryicios (15314) y Simuladores
de Mercadotecnia (15322). x / _ﬂ \

AL LG




Impacto de la Unidad de Aprendizaje en el perfil de egreso

La unidad de aprendizaje impactara directamente en los siguientes aspectos del perfil de egreso del estudiante:
Sera capaz de disefiar, implementar, coordinar y evaluar estrategias de mercadotecnia tanto en empresas como en organismos publicos que impulsen el posicionamiento, la participacion del
mercado y la competitividad.

Ambito de Aplicacién Profesional de la Unidad de Aprendizaje

El contar con los conocimientos basicos de la mercadotecnia, permitira que el alumno logre sustentar cada una de |as estrategias que propone utilizando las bases tecricas de la materia. Debido al
gran abanico de posibilidades labores que se apertura en esta licenciatura, contar con los fundamentos sera un factor clave para el desarrollo profesional del alumno en cualquier ambito en el que
se desempefie, publico o privado y micro, pequefia, mediana o gran empresa.

Competencia Profesional de la Unidad de Aprendizaje

Posibilita al estudiante de Mercadotecnia para lograr entender el conjunto de conceptos que componen su rama de estudio y de trabajo. Incrementa su capacidad creativa y objetiva de trabajar
directamente para los consumidores y generar productos o servicios enfocados a la satisfaccion de las necesidades de mercados especificos mediante el desarrollo de estrategias que se adapten a
las diferencias del entorno que influiran en el desempefio de un plan de mercadotecnia.

Competencias Basicas de la Unidad de Aprendizaje

Diferencia entre un deseo y una necesidad, desarrolla entendimiento y comprension por los diferentes enfoques de mercadotecnia y su aplicacion. Reconoce y detecta oportunidades y amenazas en
el entorno para la seleccion de mercados meta. Entiende los elementos que componen un plan de mercadotecnia y es capaz de disefiar estrategias de mercadotecnia que se enfoquen en los
principales conceptos de un producto o servicio, la fijacion de un precio, el disefio de un canal de distribucion, la seleccion o desarrollo de un punto de venta y la eleccion de los medios y canales
adecuados para una estrategia de comunicacion.

Competencias de Aprendizaje de la Unidad de Aprendizaje

El alumno aprende a evaluar la situacion actual de la empresa identificando sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para seleccionar el mercado meta idoneo y desarrolla estrategias

de mercadotecnia estableciendo los cuatro elementos basicos de la mezcla de mercadotecnia mediante el disefio de un plan de mercadotecnia que satisfaga las necesidades de los consumidores
de una manera ética y responsable.

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

Saber Conocer (Saberes tedricos y procedimentales)

Entiende los fundamentos de la mercadotecnia, su proceso y los elementos que componen un plan de marketing.

dentifica los elementos de la mezcla de mercadotecnia y las estrategias basicas que componen a cada uno de ellos.

Entiende los usos y aplicaciones de las variables de segmentacion y la importancia de la definicion de un segmento de mercado.

Saber Hacer (Saberes practicos, habilidades)

Elabora diagnosticos de la situacion actual de la empresa mediante el analisis del entorno interno y externo.
Identifica oportunidades de negocios.

Define segmentos de mercado rentables y establece sus principales necesidades.

Elabora planes de mercadotecnia desarrollando estrategias de producto, precio, plaza y promocion.

Saber ser (Actitudes y Valores, Ser creativo)
Desarrolla el sentido de la responsabilidad y el compromiso social, la ética profesional, su creatividad y la mejora continua para la satisfaccion de necesidades.

Saber convivir (Aprender a vivir en sociedad, a vivir con los demas, Ser comprensivo y tolerante)

Entiende las diferencias existentes entre generaciones y consumidores y desarrolla la capacidad de adaptar los productos y los servicios para los distintos mercados naciongles e jnternacionales.
f
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Desglose de Unidades de Competencia o Contenidos

Unidades Tematicas

Desglose en Subtemas

No. de Horas de Clase

Unidad de Competencia
Tema 1: Introduccién a
los Fundamentos de la
Mercadotecnia

Unidad de Competencia
Tema 2: Segmentacion
e Investigacion de
Mercados

Unidad de Competencia
Tema 3: Mezcla de
Mercadotecnia

Unidad de Competencia
Tema 4: El Plan de
Marketing

Subtema 1: Conceptos basicos y proceso de la mercadotecnia
Subtema 2: Filosofias y mezcla de mercadotecnia

Subtema 3: Desarrollo de relaciones y valor para el cliente
Subtema 4: Analisis del entorno de la mercadotecnia
Subtema 5: Etica y responsabilidad social en el marketing

Subtema 1: Comportamiento del consumidor

Subtema 2: Mercados de consumo y de negocio
Subtema 3: Variables de segmentacion

Subtema 4: La investigacion de mercados y su proceso

Subtema 1: Conceptos y estrategias del producto
Subtema 2: Conceptos y estrategias del precio
Subtema 3: Conceptos y estrategias de distribucion
Subtema 4: Conceptos y estrategias de promocién

Subtema 1: Planeacion y desarrollo del plan de marketing
Subtema 2: Definicion y estrategias de la ventaja competitiva

8 horas
4 horas
4 horas
8 horas
4 horas

4 horas
4 horas
4 horas
4 horas

8 horas
4 horas
4 horas
8 horas

6 horas
6 horas

1G.

Total: 80 horas
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ESTRATEGIAS

TEMAS Y SUBTEMAS

Estrategias de ensefanza

Estrategias de aprendizaje en aula

Estrategias de aprendizaje extra-aula

TEMA 1 Introduccion a
los Fundamentos de la
Mercadotecnia

Subtema 1: Conceptos
basicos y proceso de la
mercadotecnia
Subtema 2: Filosofias y
mezcla de
mercadotecnia
Subtema 3: Desarrollo
de relaciones y valor
para el cliente
Subtema 4: Analisis del
entorno de la
mercadotecnia
Subtema 5: Etica y
responsabilidad social
en el marketing

TEMA 2 Segmentacion
e Investigacion de
Mercados

Subtema 1:
Comportamiento del
consumidor

Subtema 2: Mercados
de consumo y de
negocio

Subtema 3: Variables de
segmentacion

Subtema 4: La
investigacion de
mercados y su proceso

Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.

Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre los
principales conceptos del capitulo.
Estrategia de ensefianza: presentacion
por parte del profesor sobre  los
principales conceptos del capitulo. \ y

Estrategia de Aprendizaje en Aula: anélisis y
ejemplificacidn de conceptos. Solucidn de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis y
ejemplificacion de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis y
ejemplificacion de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis vy
ejemplificacion de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula analisis y
ejemplificacién de conceptos. Solucidn de casos
practicos y actividades por equipo.

Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis y
ejemplificacion de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis y
ejemplificacién de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: analisis y
ejemplificacién de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.
Estrategia de aprendizaje en Aula: anélisis y
ejemplificacion de conceptos. Solucion de casos
practicos y actividades por equipo.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:;
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:

—

correspondiente.
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Tema 3 Mezcla de
Mercadotecnia

Subtema 1: Conceptos y
estrategias del producto

Subtema 2: Conceptos y
estrategias del precio

Subtema 3: Conceptos y
estrategias de
distribucion

Subtema 4: Conceptos y
estrategias de
promocion

TEMA 4 El Plan de
Marketing

Subtema 1: Planeacion y
desarrollo del plan de
marketing

Subtema 2: Definicion y
estrategias de la ventaja
competitiva

Estrategia de ensefianza: exposiciones
por equipo sobre los principales
conceptos del tema.
Estrategia de ensefianza: exposiciones
por equipo sobre los principales
conceptos del tema.
Estrategia de ensefianza: exposiciones
por equipo sobre los principales
conceptos del tema.
Estrategia de ensefianza: exposiciones
por equipo sobre los principales
conceptos del tema.

Estrategia de ensefianza: desarrollo de
proyecto final por equipo para una
empresa micro 0 pequena.
Estrategia de ensefianza: desarrollo de
proyecto final por equipo para una
empresa micro o pequefa.

Estrategia de  aprendizaje en  Aula:
presentaciones en Power Point con ejemplos y
dinamicas.
Estrategia de aprendizaje en  Aula:
presentaciones en Power Point con ejemplos vy
dinamicas.
Estrategia de aprendizaje en  Aula;
presentaciones en Power Point con ejemplos y
dinadmicas.
Estrategia de  aprendizaje en  Aula:
presentaciones en Power Point con ejemplos y
dinamicas.

Estrategia de aprendizaje en Aula: presentacion
del proyecto final por equipos con sus
estrategias y conclusiones.
Estrategia de aprendizaje en Aula: presentacion
del proyecto final por equipos con sus
estrategias y conclusiones.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo correspondiente.
Glosario de conceptos principales.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
lectura previa del capitulo
correspondiente.

Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
elaboracion del documento final con el plan
de marketing de la empresa seleccionada.
Estrategia de Aprendizaje Extra-Aula:
elaboracion de la presentacion final sobre
el plan de marketing de la empresa.

Evaluacion

Productos de Aprendizaje sugeridos Criterios ylo indicadores de Evaluacion Porcentaje
Tema 1: Introduccion a los Fundamentos de la Mercadotecnia
Subtema 1: Conceptos basicos y proceso de la mercadotecnia Criterio: el alumno debe presentar el glosario completo con los principales
Subtema 2: Filosofias y mezcla de mercadotecnia conceptos de todos los capitulos y los resimenes correspondientes a cada uno
Subtema 3: Desarrollo de relaciones y valor para el cliente de los capitulos leidos para trabajar el tema.
Subtema 4: Analisis del entorno de la mercadotecnia Indicadores: debe presentar los resimenes completos, escritos a mano y 15%
Subtema 5: Etica y responsabilidad social en el marketing amm_ﬁ:ao los principales oo:nm”u»om de cada capitulo. Mostrar apuntes
Producto: portafolio con restimenes y glosario de conceptos de los organizados y con buena ortografia. Entregar de manera puntual en la fecha
capitulo correspondientes.

en clase.

solicitada. Complementar con ejemplos que se relacionen con el tema m:m_.qum




Tema 2: Segmentacion e Investigacion de Mercados
Subtema 1: Comportamiento del consumidor
Subtema 2: Mercados de consumo y de negocio
Subtema 3: Variables de segmentacion

Criterio: el alumno debe presentar el glosario completo con los principales
conceptos de todos los capitulos y los resimenes correspondientes a cada uno
de los capitulos leidos para trabajar el tema.

Subtema 4: La investigacion de mercados y su proceso _3a_omaoa8m”_ Qm_um. E.mmw:nmﬁ los JmDBM:mm oaoa_u_mﬂm_._ mmﬁ_ﬂ“_:ow a Bm:om y 15%
Producto: portafolio con restimenes y glosario de conceptos de los | esaftando los principales conceptos de cada capitulo. Mostrar apuntes
saniliile-catiaabsriantas organizados y con buena ortografia. Entregar de manera puntual en la fecha
P P ' solicitada. Complementar con ejemplos que se relacionen con el tema.
Tema 3: Mezcla de Mercadotecnia Criterio: presentaciones por equipo para realizar la exposicion en el aula de clase
Subtema 1: Conceptos y estrategias del producto frente al grupo.
Subtema 2: Conceptos y estrategias del precio Indicadores: presentacion de por lo menos 60 minutos, con los conceptos 20%
Subtema 3: Conceptos y estrategias de distribucion completos, videos complementarios y ejemplos de los temas de mayor
Subtema 4: Conceptos y estrategias de promocién relevancia. Buena presentacion, buena ortografia, puntualidad y dominio de la
Producto: presentacion para exposicion del tema asignado para cada uno | informacion presentada.
de los equipos.
Tema 4: El Plan de Marketing
Subtema 1: Planeacion y desarrollo del plan de marketing Criterio: entrega de documento final y presentacion del trabajo realizado.
Subtema 2: Definicién y estrategias de la ventaja competitiva Indicadores: documento y presentacion entregados en tiempo y forma, 20%
Producto: proyecto final en formato electronico y presentacion del trabajo | desarrollando todos los puntos solicitados, buena ortografia, conocimiento de la
realizado. informacion, puntualidad y trabajo en equipo.
SUMA 100%
Fuentes de Informacion
Basica:
Fundamentos de Marketing
Philip Kotler
Pearson Educacion de México
13va. Edicion
658.8 ARM 2017
Complementaria:
Marketing Edicion Latinoamérica
Charles W. Lamb
Cengage Learning Editores (|
658.8 LAM 2017 |
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Paginas web o recursos digitales:
www.merca20.com

amap.com.mx

Www.amai.org.

www.nhielsen.com
www.nielsenibope.com.mx

www.ama.org
www.iabmexico.com
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Preferentemente licenciado en Mercadotecnia con experiencia en el ramo.
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