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	Programa Educativo:
	Ingeniero Industrial en Calidad y Productividad
	Clave:
	MER2-08-01

	
	
	
	

	Nombre de la Asignatura:
	Mercadotecnia

	
	

	Objetivo General de la Asignatura:

	Al finalizar el curso, el alumno analizará la importancia del papel que desempeña la mercadotecnia en el micro y macroentorno, para satisfacer las necesidades de los diferentes clientes al realizar la mezcla de mercadotecnia a productos determinados.


	Propósito General de la Asignatura:

	Desarrollar la habilidad de generar proyectos productivos aplicando la mezcla de mercadotecnia y posteriormente exponer dicho proyecto a la comunidad universitaria.


	

	Ubicación curricular:
	Semestre:
	Séptimo semestre

	
	Antecedente (s):
	Ninguna

	
	Consecuente (s):
	Ninguna

	

	Carga curricular:
	Semanal:
	4
	hrs.
	Semestral:
	72
	hrs.

	

	Perfil del Alumno: 

	Expresión oral y escrita
Trabajo en equipo

Toma de decisiones
	Organizado
Responsable

Puntual

Creativo



	

	Elaboró:
	M.A. Martina Alcaraz Miranda
	
	
	

	Revisó:
	M.A. Martina Alcaraz Miranda
	Clave de Revisión:
	00-01-2008

	Autorizó:
	M.C. Cristian Vinicio López del Castillo
	
	Fecha:
	13-05-2008


Contenido Temático
[image: image1.jpg]Asignatura, Unidad/Tema: 

Objetivo de la Unidad/Tema: 

Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	I unidad. Panorama General de la Mercadotecnia

1. Antecedentes históricos del comercio.

2. Definición de mercadotecnia

3. Filosofías de la administración en relación con la mercadotecnia.

4. Mercadotecnia y su relación con otras áreas del conocimiento. 

5. Cómo dar valor agregado a las transacciones.

6. Pirámide de Maslow

7. Productos: bienes, servicios e ideas.

8. Necesidades, deseos y demandas.


	· El alumno reconocerá la importancia de la mercadotecnia en su vida diaria, para posteriormente aplicar los conocimientos adquiridos en clase, procurando aplicar el adecuado vocabulario propio de la materia.

· El alumno expondrá su punto de vista en vista de ciertos artículos de revistas especializadas y de Internet.


	· Exposición por parte del maestro. Apoyo de la PAD

· Investigación de bibliografía sobre  temas por explicar en clase, entre las cuales se contempla la Pirámide de Maslow. 

· Exposición por parte de los alumnos de artículos obtenidos de revistas especializadas y de internet relacionados con mercadotecnia. 



	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


Contenido Temático

Asignatura, Unidad/Tema: 


Objetivo de la Unidad/Tema: 


Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	II Unidad. Introducción a la Mercadotecnia.

1. Definición de Investigación de mercados 

2. Aplicaciones de investigación de mercados

3. Proceso de investigación de mercados

4. Segmentación de mercados

5. Proceso de compra de los consumidores.

6. Proceso de adopción de nuevos productos.

7. Proceso de desarrollo de nuevos productos

8. Ciclo de Vida de los Productos.


	· El alumno organizará y desarrollará  una investigación de mercados a su proyecto de elección.
· El alumno planeará y expondrá los distintos procesos evaluados en esta unidad.

· El alumno podrá aplicar el Ciclo de Vida de un Producto a los productos que tiene a su alcance.


	· Exposición por parte del maestro. Apoyo de la PAD

· Investigación del Proceso de Investigación para elaborar su propio mapa conceptual del mismo.

· Desarrollo de una Investigación de Mercados a su proyecto mercadológico.

· Exposición de los distintos procesos observados en clase por medio de la Técnica de Collage.

· Trabajo en comunidad de un artículo que concentre esta unidad.



	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


                                                                                 Contenido Temático

Asignatura, Unidad/Tema: 


Objetivo de la Unidad/Tema: 


Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	III Unidad. Producto

1. Definición de producto

2. Clasificación de los productos

3. Mezcla de productos

4. Mercadotecnia aplicada a los servicios

5. Niveles de los productos

6. Atributos de los productos

a) Marca

b) Etiqueta

c) Envase

	· El alumno analizará los productos que se encuentran en el mercado y determinar qué tipo de necesidades cubren

· El alumno tendrá la habilidad de comparar los atributos de los productos que tienen los alumnos al alcance.

· El alumno junto con su comunidad de aprendizaje elaborará un prototipo del producto a exponer en la Expomarketing, considerando los diferentes atributos del producto
	· Exposición por parte del maestro. Apoyo de la PAD

· Búsqueda de información en Internet  y revistas especializada acerca de otros productos relacionados con el interesado.

· Práctica de campo en los distintos comercios de la localidad para analizar los distintos atributos de los productos que se ofertan en su comunidad.

· Elaboración de un prototipo de su producto para le Expomarketing.

· Formulación de una marca, envase y slogan para su proyecto.

· Trabajo en comunidad de un artículo que concentre esta unidad.

	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


                                                                                 Contenido Temático

Asignatura, Unidad/Tema: 


Objetivo de la Unidad/Tema: 


Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	IV Unidad. Precio

1. Definición de precio.

2. Importancia del precio y algunos sinónimos.

3. Objetivos de la asignación de precios

4. Estrategias para costear y asignar precios

5. Punto de equilibrio.


	· El alumno investigará la diferencia de precios de productos determinados

· El Alumno aprenderá y aplicará la importancia y formula para la determinación del punto de equilibro de su proyecto de Expomarketing.

· El alumno adquirirá la habilidad de costear un producto.

· El alumno elegirá la mejor opción de asignación de precios para productos determinados.
	· Explicación por parte del maestro. Apoyo con PAD

· Práctica de campo en los distintos comercios de la localidad para analizar los precios de productos de la competencia de su proyecto.

· Aplicación a su proyecto de Expomarketing el proceso para la obtención del Punto de Equilibrio.

· Exposición de las distingas estrategias de asignación de precios.



	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


                                                                                 Contenido Temático

Asignatura, Unidad/Tema: 


Objetivo de la Unidad/Tema: 


Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	V Unidad. Plaza

1. Canales de distribución.

2. Funcionamiento de un canal de distribución.

3. Tipo de canales de distribución.

4. Toma de decisiones de un canal de distribución.

5. Funcionamiento de los canales al detalle.

6. Funcionamiento de los canales a mayoreo.


	· Al finalizar la unidad, el alumno estará capacitado para elegir la mejor opción de canal de distribución de su producto.

· Analizará la importancia de los canales de distribución para diferentes productos.

· Desarrollará el proceso de venta, aplicando las estrategias de venta más adecuadas. 
	· Explicación por parte del maestro. Apoyo con PAD

· Practica de campo para investigar los canales de distribución que manejan alguno de los comercios de la región.

· Exposición por parte de los alumnos del funcionamiento de los canales de distribución locales.

· Resolución de casos, aplicando el tema de Plaza.

· Entrega de mapa conceptual de los diversos canales de distribución vistos en clase.



	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


                                                                                 Contenido Temático

Asignatura, Unidad/Tema: 


Objetivo de la Unidad/Tema: 


Tiempo Estimado

       hrs.

	Temática
	Aprendizaje
	Estrategias

	VI Unidad. Promoción.

1. Programa Promocional.

2. Proceso de comunicación 

3. Presupuesto Promocional.

4. Proceso de Venta

5. Publicidad y promoción

6. Relaciones Públicas

7. Promoción de Ventas

8. Técnicas de elaboración de spots publicitarios.


	· Aprenderá a redactar un plan promocional.

· Elaborará un presupuesto promocional.

· Aplicar el proceso de venta a su proyecto de mercxadotecnia
	· Explicación por parte del maestro. Apoyo con PAD

· Realización de un plan de ventas aplicado a un producto determinado.

· Exposición por parte de los alumnos acerca de la mezcla promocional.

· Entrega de reportes de lectura del tema a revisar en clase.

· Revisión y análisis de la información proyectada por los diversos medios de información.



	Criterios de evaluación de la unidad: Habilidades y Conocimientos: 70% y Actitudes 30%


                                                                 Criterios de Evaluación y Acreditación
	Evaluación:

	Las actividades de evaluación serán continuas e integrales, centrándose principalmente en tres aspectos:

a) Habilidades.- Son las destrezas manuales, procedimentales y cognitivas que el alumno puede evidenciar al momento de la resolución de problemas. (el saber hacer);
b) Conocimientos.-Es el saber teórico-conceptual que se puede incrementar. (el saber).
c) Actitudes.- Actitudes.- Son respuestas del alumno ante las diversas situaciones sociales que se le presentan (el saber ser)  ; 
Como herramientas de evaluación de las habilidades y conocimientos, se sugieren las siguientes: elaboración de un ensayo, exposiciones, mapas conceptuales, sociodramas, resolución de problemas, estudios de caso, avances de proyectos/investigación, reportes de lectura, prácticas de laboratorio y taller, ejercicios de evaluación, prácticas de campo, portafolio de evidencias, discusión analítica, participaciones significativas en clase, exámenes ó evaluación oral/escrita no calendarizados(as). (No se permitirá ningún tipo de actividad de reposición)

Como herramientas de evaluación de las actitudes, se sugieren: a) bitácoras de puntualidad, entrega oportuna de trabajos y proactividad; b) autoevaluación comentada; c) evidencia de participación en su comunidad de aprendizaje.

	Acreditación:

	Para acreditar el curso el alumno deberá cumplir con el 90% de las asistencias regulares del curso, además deberá presentar una evaluación mínima aprobatoria (70 ptos.) en todos y cada uno de los aspectos a evaluar, si faltase uno de ellos, será sujeto de no acreditación.    


Bibliografía:

	Básica:

	· Aaker, David y George, Day, 1990. Investigación de Mercados. Ed. Mc Graw Hill. Tercera edición. Bogota, Colombia 

· Kotler, Philip y Armstrong, Gary, 1998, Fundamentos de Mercadotecnia. Ed. Prentice  Hall. Cuarta Edición. México.

· Reynaga, Rubén. Mercadotecnia Irreverente. Corporativo Reyval. México

· Stanton, William, Etzel, Michael J., et al. Fundamentos de Marketing. Ed. Mc Graw Hill. Onceava Edición. México. 2000.

	Complementaria:

	· Revistas: Expansión y Soyentrepreneur.
· Páginas web: www.manufacturaweb.com, www.soyentrepreneur.com, www.expansión.com.mx, www.marketing-up.com.mx


	Modificaciones:

	Revisión
	Modificación
	Fecha

	01-02-2009
	· Base 


	DD-MM-AAAA

	
	· 
	


I. Panorama General de la Mercadotecnia








El alumno aplicará los principios básicos de la asignatura de mercadotecnia, a la par de su vida cotidiana.
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II. Introducción a la Mercadotecnia








El alumno aplicará los distintos procesos derivados de la actividad mercadológica.
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III. Producto





Aplicación de los procesos de selección de productos para el  proyecto seleccionado para la Expomarketing. El alumno identificará las diversas estrategias para satisfacer la demanda del consumidor a través de productos innovadores.
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IV. Precio








Aplicación de las  estrategias para la determinación del precio al proyecto seleccionado para la Expomarketing. Al finalizar la unidad, el alumno determinará el más apropiado método de determinación de precio para productos determinados. 
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V. Plaza





Selección de los canales de distribución más apropiados para el proyecto seleccionado para la Expomarketing. Al finalizar la unidad, el alumno estará capacitado para seleccionar la más óptima estrategia de distribución de determinados productos.
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VI. Promoción





Aplicación de las técnicas de promoción al proyecto seleccionado para la Expomarketing


Al finalizar la unidad, el alumno contara con las habilidades necesarias para la realización de un programa promocional. 
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