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|. Datos de identificacion

Licenciatura Administracion 2003

Unidad de aprendizaje Técnicas de Mercadotecnia Clave L 30082
Carga académica 3 1 4 7
Horas tedricas Horas practicas Total de horas Créditos

Periodo escolar en que se ubica | 1 2 3 4 5 g 7 8 9

Administracion

Seriacion De La Ninguna
Mercadotecnia
UA Antecedente UA Consecuente

Tipo de Unidad de Aprendizaje

Curso X | Curso taller
Seminario Taller
Laboratorio Practica profesional

Otro tipo (especificar)

Modalidad educativa

Escolarizada. Sistema rigido No escolarizada. Sistema virtual
Escolarizada. Sistema flexible X | No escolarizada. Sistema a distancia
No escolarizada. Sistema abierto Mixta (especificar)

Formacién comun

Contaduria 2003 Informéatica Administrativa 2003

Mercadotecnia 2010

- . Unidad de Aprendizaje
Formacién equivalente

Contaduria 2003

Informéatica Administrativa 2003

Mercadotecnia 2010
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[l. Presentacién

La presente unidad de aprendizaje forma parte del plan de estudios de la
licenciatura en administracion y tiene como objetivo formar profesionales con
las capacidades de enfrentar los retos y cambios de las nuevas tendencias en
mercadotecnia.

El curso de técnicas de mercadotecnia hace énfasis en la administracion de
productos, precios, canales de distribucion, publicidad y promocion asi como
de la fuerza de ventas, reconociendo las diferentes estrategias que se pueden
aplicar en cada caso en el proceso de comercializacion de diversos productos.

Los conocimientos adquiridos se consideran bases firmes y contundentes para
la adecuada administracién de la mercadotecnia en una empresa.

lll. Ubicacién de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular

Nucleo de formacion: | Sustantivo

Area Curricular: Mercadotecnia

Caracter de la UA: Obligatoria

IV. Objetivos de la formacion profesional.
Objetivos del programa educativo:

Formar profesionales éticos con capacidad para enfrentar los retos y cambios de
las nuevas tendencias en el campo de la administracibn con una vision
estratégica, sentido humanista y aplicando las técnicas y herramientas
administrativas bajo un enfoque sistematico en el manejo de recursos, con
especial énfasis en el ser humano y su entorno.

Al término de la carrera el alumno:

Poseera nuevos paradigmas de la ciencia administrativa como liderazgo
participativo, trabajo en equipos interdisciplinarios y cultura de calidad.

Dispondra de una formacion que incluya conocimientos en disciplinas relacionadas
con la administracién, como informatica, economia, ciencias sociales y el dominio
de al menos un idioma extranjero, lo que le permitira desarrollarse
profesionalmente con una vision mas amplia.

Manifestara un interés emprendedor para el disefio, creacion y desarrollo de
empresas.
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Hara uso de sistemas de informacidn para la toma de decisiones, apoyandose en
tecnologia informativa.

Visualizara la unidad productora de bienes y servicios como elemento basico del
desarrollo econémico, analizando las relaciones concretas entre los sistemas
productivos y su entorno.

Poseera valores éticos y humanisticos, vocacién de servicio y sensibilidad a la
sociedad y sensibilidad para detectar y proponer soluciones interdisciplinarias a
los problemas econdmicos y sociales relacionados con su campo profesional.

Tendra los conocimientos necesarios de su disciplina para desarrollarse en el
entorno econdmico cada dia mas competitivo y globalizado.

Desarrollara la habilidad de autoaprendizaje y superacion constante.

Objetivos del nucleo de formacion:

Introducir y formar a los estudiantes en las ciencias y las disciplinas del
conocimiento en donde se ubica la profesion de la administracion.

Objetivos del area curricular o disciplinaria:

Usar y aplicar los conocimientos y las técnicas de mercadotecnia para optimizar la
comercializaciéon de productos y servicios, en un entorno de apertura comercial
cada vez mas amplio y competido.

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.

Usar y aplicar los conocimientos y técnicas que le permitan determinar estrategias
adecuadas sobre productos, precios, canales de distribucién, promocion y
publicidad; asi como de ventas, que permitan optimizar la comercializaciéon de
productos y servicios en un entorno de apertura comercial cada vez mas amplio y
competido.

VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje y su organizacion

Unidad 1.

Objetivo: identificar los atributos de los bienes y servicios que influyen en la
demanda de los mismos, asi como también las etapas de su ciclo de vida de tal
manera que permitan proponer lanzar al mercado un nuevo producto de acuerdo
aun proceso formal

1.1 Definir los términos producto, linea de producto y mezcla de productos.
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1.2 Distinguir las dimensiones de la mezcla de productos.
1.3 Clasificar los bienes y servicios de acuerdo a diferentes enfoques.

1.4 Analizar las caracteristicas de las diferentes etapas del ciclo de vida del
producto.

1.5 Describir los usos de las marcas en mercadotecnia.

1.6 Diferenciar las estrategias de marcas que podrian adoptarse para
diversas empresas.

1.7 Identificar las funciones y tipos de empaque y etiqueta.

1.8 Describir las categorias de nuevos productos y explicar la importancia
del desarrollo de los mismos.

1.9 explicar los pasos en el desarrollo de nuevos productos.

1.10 Explicar por qué algunos productos tienen éxito y otros fracasan.
1.11 Describir los grupos y Estructuras

1.12 Organizacionales que se usan para facilitar el

1.13 Desarrollo de nuevos productos.

Unidad 2.

Objetivo: Identificar los factores econémicos que influyen en la determinacion de
precios y reconocer los diferentes modelos tedricos y practicos para la fijacion de
los mismos.

2.1 Definir términos econdmicos que influyen en la fijacion de precios:
- Costos
- Punto de equilibrio
- Demanda elastica
- Demanda inelastica
- Ingresos
- Oferta
- Utilidad

2.2 Explicar diversos objetivos que se pueden tener en la fijacion de
precios.

2.3 Explicar la funcién que tiene la demanda en la fijacion de precios.
2.4 Describir las estrategias de precios orientada los costos.
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2.5 Demostrar la forma en la que las estrategias del ciclo de vida del
producto, la distribucion y la promocion afectan el precio.

2.6 Distinguir las caracteristicas de las diferentes estrategias de precios:
- Psicolégicos
- Geograficos
- Promocionales
- Discriminatorios
- Descuentos y bonificaciones

Unidad 3.

Objetivo: Reconocer la importancia de los canales de distribucion en el proceso
de comercializacion de productos, identificando las dimensiones para su
clasificacion.

3.1 Explicar que es un canal de distribucién y la razén por la que se
justifican los intermediarios.

3.2 Describir las funciones y las actividades de los integrantes del canal de
distribucion.

3.3 Analizar las diferencias entre los canales de distribucién de producto de
consumo y los productos industriales.

3.4 Analizar los factores que influyen en la estrategia del canal:
- Del mercado
- Del producto
- Del productor
3.5 Describir los subsistemas del sistema de distribucion fisica.
- Almacenamiento
- Manejo de materiales
- Control de inventarios
- Procesamiento de pedidos
- Transporte
3.6 describir las caracteristicas de los diferentes tipos de intermediarios.

3.7 evaluar el impacto que en la actualidad tienen las técnicas de
mercadotecnia directa.
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3.8 describir la forma en la que operan las franquicias asi como las ventajas
gue estas ofrecen.

Unidad 4.

Objetivo: Identificar lo diferentes componentes de una mezcla promocional y
proponer estrategias sobre mensajes y medios publicitarios que permitan disefiar
una campafa publicitaria.

4.1 Relacionar el proceso de la comunicacion con la publicidad.

4.2 Analizar el efecto de la publicidad sobre la participacién en el mercado,
los consumidores, la lealtad a la marca, y la percepcion de los atributos del
producto.

4.3 Diferenciar los diferentes métodos promocionales. Describir el desarrollo
y evaluacion de los mensajes publicitarios.

4.4 |dentificar los tipos de mensajes publicitarios mas comunes.

4.5 Analizar las caracteristicas de los diferentes medios publicitarios,
sefialando sus ventajas y desventajas.

4.6 Analizar las caracteristicas de las diferentes estrategias promocionales.

Unidad 5.

Objetivo: identificar las caracteristicas y tareas de un agente de ventas y las
formas de determinar la magnitud adecuada para empresas determinadas,
también reconocera las formas para planear y organizar el trabajo de ventas y
describir un procedimiento efectivo que permita reclutar, seleccionar, capacitar,
compensar, motivar y supervisar a la fuerza de ventas.

5.1 Definir los objetivos de ventas y el proceso de ventas.

5.2 Describir las funciones de la administracion de ventas.

5.3 Analizar la estructura de la fuerza de ventas.

5.4 Explicar la contratacion y capacitacion de la fuerza de ventas.

5.5 Describir lo que es la compensacion y estimulos de la fuerza de ventas.

VII. Sistema de Evaluaciéon

Conocimientos 50% se acreditara con la presentacion de examenes escritos.
Habilidades 40% se acreditara con la presentacion de trabajos escritos:

e proyecto sobre producto nuevo (15%)

e elaboracion del mapa conceptual (5%)
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e elaboracion del mapa conceptual enfocado a canales de distribucion

Resolucién de casos practicos. (5%)

e disefiar un mensaje publicitario y resolucién de casos practicos (10%)

e elaboracion del mapa conceptual sobre la administracion de los

Vendedores de la compafiia y resolucidén de casos practicos (5%)
Actitudes/valores la acreditacion de actividades y valores se realizara en base a
asistencia y Participacion en el aula en cuanto a su:

e tolerancia, honestidad en la resolucion de los casos de marcas

comerciales, fomentar el respeto del trabajo por equipo en el caso lluvia de

ideas para nuevos productos (2%)

e tolerancia en la resolucion de casos de precios y fomentar el respeto en el

trabajo por equipo. (2%)

e comportarse con tolerancia en la resoluciébn de casos por equipo en

relacion a los canales de distribucion (2%)

e comportarse con tolerancia en la resoluciébn de casos por equipo en

cuanto a la promocion
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