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VI. OBJETIVO GENERAL:

QUE EL ALUMNO COMPRENDA LOS VALORES AGREGADOS QUE LA MERCADOTECNIA GENERA PARA EL EXITO
DE UNA COMPANIA'Y QUE ANALICE PROFUNDAMENTE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LAS NUEVAS
TENDENCIAS.

OBJETIVOS PARTICULARES

1- QUE EL ALUMNO CONOZCA LOS NUEVOS CONCEPTOS Y TENDENCIAS QUE LOS
MERCADOLOGOS ESTEN DESARROLLANDO.

2- QUE EL ALUMNO IDENTIFIQUE LA ESTRATEGIA DE APRENDIZAJE UTILIZADAS ACTUALMENTE LOS
MERCADOS.

3- QUE EL ALUMNO CONOZCA COMO SE REALIZA UN PLAN DE MERCADOTECNIA
4- QUE EL ALUMNO CONOZCA Y COMPRENDA LA IMPORTANCIA DE LAS NEGOCIACIONES

5- QUE EL ALUMNO CONOZCA Y ANALICE LA IMPORTANCIA DEL MODELO DE NEGOCIOS POR
INTERNET

6- QUE EL ALUMNO SEA CAPAZ DE DESARROLLAR UNA ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA EN EL E-
BUSINESS

VIl. CONTENIDO TEMATICO DESARROLLADO:

UNIDAD 1. LAS REALIDADES DE LA MERCADOTECNIA

1.1.
1.2
1.3.
1.4.
1.5.
1.6.
1.7.

LA MERCADOTECNIA'Y SU REALIDAD

RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LAS ORGANIZACIONES

EL VALOR AGREGADO EN LAS ORGANIZACIONES

LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA; SUS FUERZAS Y DEBILIDADES
REALIDADES DE LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO

MERCADO Y SUS LEALTADES

POSICIONAMIENTO Y EL REPOSICIONAMIENTO.




"”g UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA

UNIDAD 2. ESTRATEGIA DE APRENDIZAJE EN LOS MERCADOS
2.1. GENERACION DEL CAMBIO DE LOS MERCADOS

2.2. RETOS CLAVE DE LA INICIACION EN LOS MERCADOS

2.3. COMO SOSTENER LA TRANSFORMACION

2.4. LOS PRINCIPALES RETOS DE REDISENO O REINGENIERIA DE PROCESOS PARA LOS MERCADOS.

UNIDAD 3. PLAN DE MERCADOTECNIA

3.1. RESUMEN EJECUTIVO

3.2. CONEXION CORPORATIVA

3.3. ANALISIS Y PRONOSTICO AMBIENTAL

3.4. SEGMENTACION

3.5. OBJETIVOS Y CUOTAS

3.6. PLANES DE ACCION: ESTRATEGIAS Y TACTICAS
3.7. RECURSOS NECESARIOS DE APOYO

3.8. CONTROL DE MERCADOTECNIA

3.9. PRESENTACION Y VENTA DEL PLAN

3.10. PREPARACION PARA EL FUTURO

UNIDAD 4. LA IMPORTANCIA DE LAS NEGOCIACIONES
4.1. EL PODER DE LAS NEGOCIACIONES
4.2. COMO SER ADMINISTRADOR - NEGOCIADOR

4.3. COMO DESARROLLARSE ANTE LA ALTA COMPETITIVIDAD

UNIDAD 5. MODELO DE NEGOCIOS POR INTERNET
5.1. VISION MACRO DEL INTERNET

5.2. INTERNET EN AMERICA LATINA

5.3. PUBLICIDAD Y EL E-COMMERCE

5.4. TIPOS DE NEGOCIOS POR INTERNET

5.5. DIVERSAS PLATAFORMAS
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UNIDAD 6. E-BUSINESS

6.1 EL CAMBIO ENE LE MUNDO
6.2. E-BUSINESS

6.3. INTERCAMBIOS POR INTERNET

6.4 DE LA NEGOCIACION HOY AL RETO POR VENIR

VIIl. MODALIDAD DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE:

PRESENCIAL

IX. BIBLIOGRAFIA BASICA:
1. LA NUEVA COMPETENCIA. KOTLER, PHILIP, FAHEY, LIAM Y JATUSRIPITAK, S.
(NORMA)

(CECSA)

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:
1- POSICIONAMIENTO. RIES, AL Y TROUT, JACK, (MC GRAW HILL)
2- EL NUEVO POSICIONAMIENTO. TROUT, JACK Y RIVKIN, STEVE. , (MC GRAW HILL)

3- PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADO, ABELL Y HAMMOND EDITORIAL

X. CONOCIMIENTOS, APTITUDES, ACTITUDES, VALORES, CAPACIDADES Y HABILIDADES QUE EL
ALUMNO DEBE ADQUIRIR:

AL FINALIZAR EL PROGRAMA DE ESTUDIOS EL ALUMNO PODRA CONTAR CON EL SIGUIENTE PERFIL
FORMATIVO:

APTITUD: POSEER UN CONJUNTO DE CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS EN SU FORMACION SUPERIOR QUE LE
BRINDEN HABILIDADES Y COMPETENCIAS PARA SU PRACTICA COTIDIANA

ACTITUD: MANIFESTADA EN ACCIONES CONCRETAS DEL COMPORTAMIENTO, ANTE LAS SITUACIONES QUE
VIVE, INTERACTUANDO EN SU DESARROLLO PERSONAL Y PROFESIONAL, A PARTIR DE APRENDIZAJES
FORMATIVOS.

VALORES: DESARROLLADOS DENTRO DE SU ESTANCIA EN EL CENTRO UNIVERSITARIO DE LA COSTA 'Y EN
PARTICULAR A TRAVES DE LAS ACCIONES DE SUS DOCENTES Y DIRECTIVOS.

CONOCIMIENTOS: ADQUIRIDOS DE MANERA,TEORICA Y PRACTICA DE ACUERDO AL PLAN DE ESTUDIOS
CORRESPONDIENTES A LOS CAMPOS ESPECIFICOS DE SU PROFESION Y EN ESPECIAL EN EL AMBITO DE LA
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MERCADOTECNIA Y LAS ESTRATEGIAS DE MERCADOS QUE TIENEN COMO OBJETIVO FUNDAMENTAL
PROMOVER UN PROCESO DE REFLEXION, ANALISIS E INFERENCIA.

Xl. CAMPO DE APLICACION PROFESIONAL:

CUALQUIER EMPRESA PRIVADA Y /O PUBLICA.

XIl. EVALUACION:

1) ASPECTOS A EVALUAR Y % DE C/U DE LOS CRITERIOS

1- EXAMEN 40%
2- EXPOSICION DE ALUMNOS 10%

3- INVESTIGACION DE CAMPO Y DESARROLLO DE PROYECTOS 40%

4- SOLUCION DE CASOS 10%
TOTAL. e 100%

2) MEDIOS DE EVALUACION

LECTURAS, Y EXAMEN, INVESTIGACION DE CAMPO, PROYECTO Y SOLUCION DE CASOS

3) MOMENTOS DE EVALUACION

A LA MITAD DEL CURSO Y AL FINAL DEL MISMO

XIll. MAESTROS QUE IMPARTEN LA MATERIA:

MIRIAM GONZALEZ FRANCO

XIV. PROFESORES PARTICIPANTES:
CREACION DEL CURSO:
M.EN A. MIRIAM DEL C. VARGAS ACEVES

M.EN A. ELBA MARTINA CORTES PALACIOS

MODIFICACION DEL CURSO:

MANUEL ERNESTO BECERRA BIZARRON
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EVALUACION DEL CURSO:
ACADEMIA DE MERCADOTECNIA

MANUEL ERNESTO BECERRA BIZARRON

UNIVERSIDAD DE GUADALAJARA

M. EN A. MANUEL ERNESTO BECERRA
BIZARRON

PRESIDENTE DE LA ACADEMIA DE
MERCADOTECNIA

DR. FRANCISCO RiOS GALLARDO

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE ESTUDIOS
ADMINISTRATIVO - CONTABLES

DR. CARLOS GAUNA RUIZ DE LEON
DIRECTOR DE LA DIVISION DE

ESTUDIOS SOCIALES Y ECONOMICOS




