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I. Datos de identificación
	Espacio educativo donde se imparte
	Unidad académica profesional Cuautitlán Izcalli 

	

	Licenciatura
	Negocios Internacionales 

	

	Unidad de aprendizaje
	Mercadotecnia 
	Clave
	L43422

	

	Carga académica
	2
	
	2
	
	4
	
	6

	 
	Horas teóricas
	Horas prácticas
	Total de horas
	    Créditos

	
	
	
	
	

	Período escolar en que se ubica
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Seriación
	Ninguna 
	
	Ninguna 

	
	
	
	

	
	UA Antecedente
	
	UA Consecuente

	
	
	
	

	Tipo de Unidad de Aprendizaje
	
	
	

	
	Curso
	
	Curso taller
	

	
	
	
	
	

	
	Seminario
	x
	Taller
	

	
	
	
	
	

	
	Laboratorio
	
	Práctica profesional
	

	
	
	
	
	

	
	Otro tipo (especificar)
	

	

	Modalidad educativa
	
	
	

	
	Escolarizada. Sistema rígido
	
	No escolarizada. Sistema virtual
	

	
	
	
	
	

	
	Escolarizada. Sistema flexible
	X
	No escolarizada. Sistema a distancia
	

	
	
	
	
	

	
	No escolarizada. Sistema abierto
	
	Mixta (especificar)
	

	

	Formación común
	
	
	

	
	Actuaría
	
	Negocios Internacionales 
	X

	
	
	
	
	


	
	Derecho Internacional 
	
	
	

	
	
	
	
	


	
	Logística 
	x
	
	

	
 Formación equivalente
	Unidad de Aprendizaje

	
     
	

	


	

	x



	
	

	UA




Actuaria                  Derecho                      Logística                        Negocios 
                            Internacional                                                      Internacionales 
II. Presentación de la guía pedagógica
	La guía pedagógica es un documento que complementa al programa de estudios y no tiene carácter normativo. Proporcionará recomendaciones para la conducción del proceso de enseñanza aprendizaje. Su carácter indicativo otorgará autonomía al personal académico para la selección y empleo de los métodos, estrategias y recursos educativos que considere más apropiados para el logro de los objetivos. 
Con base en la modalidad educativa en que se ofrezca cada plan y/o programa de estudios, las unidades de aprendizaje contarán con una guía pedagógica institucional que será aprobada previamente a su empleo. 
La guía pedagógica de la UA Mercadotecnia será un referente para el personal académico que desempeña docencia, tutoría o asesoría académicas, o desarrolle materiales y medios para la enseñanza y el aprendizaje. En particular para el docente la guía será un instrumento que le oriente de forma sencilla en el desarrollo de sus actividades de enseñanza, así como de algunas estrategias didácticas que permitirán, que los estudiantes desarrollen las competencias propias de la UA.
El enfoque y los principios pedagógicos que guían el desarrollo de la Guía Pedagógica de la UA Mercadotecnia, corresponden a la corriente constructivista del aprendizaje y la enseñanza, según la cual el aprendizaje es un proceso constructivo interno que realiza el estudiante a partir de su actividad interna y externa y, por intermediación del profesor –facilitador-, que propicia diversas situaciones de aprendizaje para facilitar la construcción de aprendizajes significativos y contextualizar el conocimiento.
Por tanto, los métodos, estrategias y recursos de enseñanza – aprendizaje está enfocada a cumplir los siguientes principios: El uso de estrategias motivacionales para influir positivamente en la disposición de aprendizaje de los estudiantes; la activación de los conocimientos previos de los estudiantes a fin de vincular lo que ya sabe con lo nuevo que va a aprender; diseñar diversas situaciones y condiciones que posibiliten diferentes tipos de aprendizaje; proponer diversas actividades de aprendizaje que brinden al estudiante diferentes oportunidades de aprendizaje y representación del contenido.
Para facilitar el aprendizaje de los contenidos y lograr los objetivos educativos, se diseñó una metodología de enseñanza centrada en el aprendizaje, para lo cual en cada una de las secuencias didácticas que integran esta guía, se incluyeron diferentes actividades de aprendizaje para que el estudiante tenga oportunidad de integrar, practicar o transferir los conocimientos adquiridos en cada unidad temática. 



III. Ubicación de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular
	Núcleo de formación:
	Sustantivo 

	
	

	Área Curricular:
	Administración   

	
	

	Carácter de la UA:
	Obligatoria 



IV. Objetivos de la formación profesional. 
Objetivos del programa educativo:
· Analizar el contexto de los negocios internacionales, los factores determinantes, de su práctica y los mercados de oportunidad para invertir.
· Fomentar acciones de inversión extranjera directa de negocios nacionales mediante un adecuado estudio de los mercados internacionales.
· Promover operaciones de intercambio internacional de bienes y servicios en las organizaciones, procurando la optimización de recursos.
· Implementar proyectos de negociaciones internacionales socialmente sostenibles y sustentables en beneficio de las organizaciones.
· Guiar los procesos empresariales y diversificar sus opciones de inversión con apoyo de instrumentos financieros.
· Orientar estratégicamente negocios internacionales para aprovechar oportunidades que contribuyan al progreso del país y a la organización.
· Desarrollar programas de comercialización en ámbitos de los mercados internacionales, incorporando aspectos normativos aduaneros, logísticos, bancarios y financieros.
· Facilitar las transacciones internacionales con apoyo de las nuevas tecnologías de comunicación y uso de capacidades lingüísticas e interculturales.
· Colaborar en el diseño de estrategias relacionados con la producción, el financiamiento y la comercialización de la empresa con el exterior.
· Investigar los principales problemas que enfrenta la gestión internacional de las organizaciones e identificar estrategias apropiadas para la inserción internacional de las mismas.

Objetivos del núcleo de formación: 
Desarrollar en el alumno/a el dominio teórico, metodológico y axiológico del campo de conocimiento donde se inserta la profesión.
Objetivos del área curricular o disciplinaria: 
· Identificar la estructura, organización, función y operación de las pequeñas, medianas y grandes empresas, así como los mecanismos de promoción y gestión en el mercado global que le ayuden a crear ventajas comparativas en el ámbito internacional.

· Aplicar las técnicas y herramientas empresariales vigentes orientadas al diseño y evaluación de proyectos de inversión, visualizando en todo momento mejoras tangibles en las organizaciones por medio de la optimización de recursos, la minimización de riesgos y la maximización de utilidades, así como una mejora de los estándares internacionales requeridos.

· Identificar conceptos, teorías, principios y metodologías administrativas que permitan comprender las herramientas de apoyo en las empresas de carácter internacional como mercadotecnia, logística y estudios de mercado internacionales, con la finalidad de ejecutar adecuadamente análisis internos y externos que favorezcan la penetración y consolidación de los negocios en mercados extranjeros.

· Aplicar conocimientos sobre el entorno empresarial del desarrollo de franquicias mediante una adecuada planeación estratégica, su relación con las operaciones aduaneras desde el punto de vista administrativo y la aplicación de la teoría general de sistemas.
V. Objetivos de la unidad de aprendizaje.
· Resolver problemas relacionados con la mercadotecnia internacional, tomando en cuenta las estrategias, los riesgos y amenazas asociados con la penetración y salida de los mercados globales.
· Aplicar análisis sobre estudios de mercado referentes al producto, precio, plaza y promoción de bienes y servicios.

· Diseñar sistemas eficaces de marketing de productos y servicios, que contemple redes físicas y virtuales, telemercadeo, compras por catálogo, dinero plástico, intercambio electrónico de datos, cambios en la gestión de canales, fabricación asociada con proveedores y flujo continúo de materiales.

VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje, y su organización.
	Unidad 1. Introducción a la Mercadotecnia

	Objetivo:  Conocer los aspectos de mercadotecnia para los negocios internacionales

	Contenidos: 
1.1 Antecedentes de la Mercadotecnia
1.2 Definición y función de mercadotecnia
1.3 El medio ambiente de la mercadotecnia 
1.3.1 Macro ambiente y micro ambiente
1.4 El Mercado
1.5 Segmentacion de Mercados 
1.6 Mercadotecnia Internacional o global


	Métodos, estrategias y recursos educativos

	Métodos
· Expositivo
· Lógico
· Demostrativo
· Lluvia de ideas
· Encuadre
Estrategias 
· Cuadro comparativo
· Línea del tiempo
· Construcción
· Mapa cognitivo
· Caso practico
· Diagrama radial
· Línea de tiempo
· PNI
Recursos educativos
· Referencias bibliográficas
· Internet
· E Brooks 
· Casos

	Actividades de enseñanza y de aprendizaje	Comment by Diana: Diferenciar las actividades de enseñanza y de aprendizaje, utilizando nomenclaturas diferentes
Ejemplo
AE1

AA1

AE2

AA2

	Inicio
	Desarrollo
	Cierre

	Dinámica grupal: El docente se presenta ante el grupo y aplica una dinámica para promover la integración. Se sugiere resolver un crucigrama.

Encuadre: El docente presenta el objetivo, la secuencia de contenidos, la forma de trabajo y los criterios de evaluación

A1.Revisar el programa, comentar dudas, inquietudes y expectativas, para establecer acuerdos con el docente.

Evaluación diagnóstica: El docente aplica un cuestionario de exploración.

A2. Resolver el cuestionario de exploración.



	Expositiva: Explica la importancia y trascendencia de la mercadotecnia en las organizaciones, y solicita la elaboración de un mapa conceptual.

A3 Elaborar una línea del tiempo de la historia de la mercadotecnia 

Diagrama radial: el docente solicita al grupo que construyan definiciones y desarrollen la propia y la presenten en un diagrama.

A4 Construir  de 5 definiciones de autores reconocidos y desarrollar la propia en un Diagrama radial
 El docente solicita la elaboración  un Mapa cognitivo  de los medios ambientes de mercadotecnia 
A5 Elaborar  Mapa cognitivo de cadena de los medios ambientes de mercadotecnia
El docente solicita a los alumnos construir un mapa conceptual y explica  los criterios a seguir 
A6 Mapa conceptual sobre el análisis de un problema de introducción de un producto en el mercado con base en el análisis de ambientes.
Con base a los conocimientos aprendidos en la clase, solicita al alumno  traer diferentes  periódicos al aula para realizar una  construcción de una empresa.
A7 Leer las diversas secciones del periódico y ejemplificará con una empresa de su elección los factores de tipo económico, tecnológico, social y cultural que pueden afectar a una empresa externamente.

Practica: El docente explica los criterios de la práctica que llevara a cabo el alumno 

A8 Caso práctico sobre un producto de exportación en un proyecto integrador en donde deberán establecer el marco teórico y la aplicación de medios ambientes, segmentación y establecer el mercado global e internacional parte 1/5

	Lluvia de ideas: se concretan los conceptos adquiridos durante la sesión.

PNI sobre el tema

	(Hrs.)2 
	(Hrs.) 10
	(Hrs.) 1

	Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

	Escenarios
	Recursos

	Aula
	Power Point
Pintaron
Plumones
Periódico
Bibliografía de la materia




	Unidad 2. Psicología del Comportamiento del Consumidor

	Objetivo: Comprender el proceso de aprendizaje y comportamiento del consumidor.

	Contenidos:
2.1 Que es el comportamiento del consumidor
2.2 Proceso de decisión de Compra
2.3 Proceso de Evaluación de la Compra
2.4 Participantes en los Procesos
2.5 Teorías del Comportamiento del Consumidor
2.6 Proceso Cognoscitivo

	Métodos, estrategias y recursos educativos

	Métodos
· Expositivo
· Lógico
· Demostrativo
· Lluvia de ideas
· Encuadre
Estrategias 
· Cuadro comparativo
· Línea del tiempo
· Construcción
· Mapa cognitivo
· Caso practico
· Diagrama radial
· Línea de tiempo
· Preguntas guía 
· Cartel
[bookmark: _GoBack]Recursos educativos
· Referencias bibliográficas
· Internet
· E Brooks 
· Casos

	Actividades de enseñanza y de aprendizaje

	Inicio
	Desarrollo
	Cierre

	Exposición: Presentar el tema y la importancia que tiene para el desarrollo del mercado y el posicionamiento de marca.


	Preguntas guía: El docente da indicaciones para analizar el proceso de compra de un producto  y solicita los actores en los momentos del mismo.
A9 Analizar el proceso de compra de un producto e identifica los actores en cada uno de los momentos de este. Utilizando un modelo de preguntas guía.
Expositiva: el docente explica la importancia de las Teorías del comportamiento del consumidor
A10 Comprender la importancia de las teorías del comportamiento del consumidor y explica las que se utilizaron en un anuncio publicitario impreso de una marca relevante en el mercado.
Cartel: el docente  solicita al alumno la elaboración de un Cartel y explica los criterios que debe contener 
A11 Diseña un Cartel  utilizando las teorías del comportamiento del consumidor y plasma un producto para un consumidor de género diferente al entregado previamente por el docente.
	Caso práctico: integración de los conocimientos adquiridos y presentación de los productos finales del alumno.
A12 Caso práctico sobre un producto de exportación en un proyecto integrador en donde deberán establecer análisis del consumidor en base a hábitos para establecer mercado potencial rentable. Entrega 2/5

	(Hrs.) 1
	(Hrs.) 7
	(Hrs.) 1

	Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

	Escenarios
	Recursos

	Aula
	Power Point
Pintaron
Plumones
Periódico
Bibliografía de la materia



	Unidad 3. Investigación de Mercados

	Objetivo: Analizar el proceso de investigación de mercados y su importancia para la empresa



	Contenidos:
3.1	Concepto de Investigación de Mercados
3.2       Objetivos de la Investigación de Mercados
3.3	Importancia de la Investigación de Mercados
3.4	Limitantes de la Investigación de Mercados
3.5	Necesidades que satisface la Investigación de   Mercados
3.6	Razones que hacen necesaria la Investigación de Mercados 
3.7	Sistemas de Información de Mercadotecnia ( SIM)
3.8	Metodología de la Investigación de Mercadotecnia


	Métodos, estrategias y recursos educativos

	Métodos
· Expositivo
· Lógico
· Demostrativo
· Lluvia de ideas
· Encuadre
Estrategias 
· Cuadro comparativo
· Línea del tiempo
· Construcción
· Mapa cognitivo
· Caso practico
· Diagrama radial
· Cartel
· Línea de tiempo
Recursos educativos
· Referencias bibliográficas
· Internet
· E Brooks 
· Casos

	Actividades de enseñanza y de aprendizaje

	Inicio
	Desarrollo
	Cierre

	Expositiva: Explica la relevancia que tiene la investigación de mercados para la correcta introducción de un producto en el mercado y el mantenimiento del mismo.


	El docente solicita en base a la información proporcionada elaborar un Diagrama Radial.

A13 Realiza un diagrama radial para que evalúe el proceso de investigación de mercados
Investigación documental: El docente solicita que realice una investigación  de mercados y explica los criterios  

A14  Realizar investigación documental y analiza los factores que intervienen en la investigación de mercados y las necesidades que satisface para las empresas.
Caso Práctico: proporciona los casos prácticos  para análisis.
A15 Con base a un caso práctico designado por el docente, tabula y emite recomendaciones para la solución del problema planteado.
Exposición del tema: en base a la información solicita la elaboración de un Cuadro Sinóptico

A16 Elabora un cuadro sinóptico sobre el SIM y sus fuentes externas e internas.

Proyecto: asigna a los alumnos un producto y empresa para diseño del proyecto de investigación 
A17 Por equipos  diseñar un producto y empresa, de su proyecto de investigación de mercados con fuentes primarias. Aplicación de cuestionarios, tabulación y recomendaciones finales.
	 Caso Práctico: el docente explica los criterios del caso práctico  que presentaran los alumnos
A18. Caso practico sobre un producto de exportación en un proyecto integrador en donde deberán elaborar investigación de mercados en base a establecer su mix de mercadeo para el producto a exportar o importar 3/5


	(Hrs.)
	(Hrs.)
	(Hrs.)

	Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

	Escenarios
	Recursos

	Aula
	Power Point
Pintaron
Plumones
Periódico
Bibliografía de la materia




	Unidad 4. Variables de Mercadotecnia

	Objetivo: Comprender la mezcla tradicional de Marketing.

	Contenidos:
4.1 Producto
4.1.1 Definición de producto
4.1.2 Clasificación de los productos
4.1.3 Características de los productos, Marca, Etiqueta, Envase, Empaque y Embalaje.
4.1.4 Línea y mezcla de productos
4.1.5 Procesos de desarrollo de nuevos productos
4.1.6 Ciclo de vida del producto.
4.2 Precio
4.2.1 Importancia y significado del precio
4.2.2 Factores que influyen en la determinación del precio
4.2.3 Métodos para la fijación de precios
4.2.4 Determinación del punto de equilibrio.
4.3 Plaza
4.3.1 Desarrollar Algo similar a los dos tópicos anteriores
4.4 Promoción y Publicidad
4.4.1 Desarrollar Algo similar a los dos tópicos anteriores


	Métodos, estrategias y recursos educativos

	Métodos
· Expositivo
· Lógico
· Demostrativo
· Lluvia de ideas
· Encuadre
Estrategias 
· Mapa semantico
· Línea del tiempo
· Construcción
· Mapa cognitivo
· Caso practico
· Diagrama radial
· Cartel
Recursos educativos
· Referencias bibliográficas
· Internet
· E Brooks 
· Casos

	Actividades de enseñanza y de aprendizaje

	Inicio
	Desarrollo
	Cierre

	Exposición: Explica el surgimiento de la mezcla tradicional de mercadotecnia la cual es la base para el desarrollo de estrategias para la planeación estratégica de la mercadotecnia.

	A19  Elaborar en un diagrama de árbol las 4 p´s, las 4 c´s y la mezcla de promoción o marketing mix.
A20 Verificar el tipo de envase y de etiquetado de un producto de consumo y lo analiza en su libreta.
A21 Diseñar de un mapa semántico que ejemplifique las líneas de productos de consumo de una empresa y que desarrolle el árbol de segmentación con amplitud y profundidad de línea.
A22 Dibujar en su libreta una campana de Gauss Jordan en la cual se visualiza el ciclo de vida del producto enlazándolo con la matriz BCG.A5

A23 Desarrollar diversos ejercicios para analizar los precios de los productos y sus insumos.

A24 Diseñar una campaña de publicidad con plataforma de redacción, presupuesto de medios y plan de medios.

A25 Diseñar una campaña de promoción de ventas.

A26 Exponer cada una de las 18 herramientas promocionales.

A27 Diseñar una innovación a un producto de consumo, se aconseja que sea cosmética con cambio en colores, empaque, envase o embalaje. Se deberá apoyar en los conocimientos previos como teoría del comportamiento del consumidor y proceso de compra
	Reforzamiento de los conocimientos.

A 28 Demostrar lo aprendido con productos terminados e innovaciones.

A29 Caso práctico sobre un producto de exportación en un proyecto integrador en donde deberán establecer el mix de mercadotecnia con plan de promoción para ejecutar en alianza estratégica
proyecto integrador parte 4/5

	(Hrs.) 1
	(Hrs.) 12
	(Hrs.) 1

	Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

	Escenarios
	Recursos

	Aula
	Power Point
Pintaron
Plumones
Periódico
Bibliografía de la materia



	Unidad 5. Proceso Administrativo en la Mercadotecnia

	Objetivo: Conocer los aspectos de mercadotecnia para los negocios internacionales

	Contenidos:
5.1	Administración de la Mercadotecnia
5.2	Plantación de la Mercadotecnia
5.3	Organización de la Mercadotecnia
5.4	Dirección de la Mercadotecnia
5.5	Control de la Mercadotecnia
5.6	Mercadotecnia Estratégica
5.6.1	Matriz BCG
5.6.2	Matriz FODA
5.7	Creación de Estrategia de Mercadotecnia
5.8	Plan General de Mercadotecnia

	Métodos, estrategias y recursos educativos

	Métodos
· Expositivo
· Lógico
· Demostrativo
· Lluvia de ideas
· Encuadre
Estrategias 
· Cuadro comparativo
· Línea del tiempo
· Construcción
· Mapa cognitivo
· Caso practico
· Diagrama radial
· Cartel
· Línea de tiempo
Recursos educativos
· Referencias bibliográficas
· Internet
· E Brooks 
· Casos

	Actividades de enseñanza y de aprendizaje

	Inicio
	Desarrollo
	Cierre

	Expositivo: Explica el desarrollo de estrategias para la planeación estratégica de la mercadotecnia.
Ejemplifica el uso correcto de las matrices estratégicas para la toma de decisiones
	A30 Desarrolla un diagrama de árbol con los conceptos principales de la planeación estratégica de la Mercadotecnia.

A31 Visualiza dentro del proceso administrativo la importancia de la planeación.

A32 Desarrolla las matrices BCG y FODA dentro de su libreta.

A33 Diseña estrategias para productos de consumo masivo.

A34 Trabaja en un diagrama de árbol las partes principales de un plan de Mercadotecnia.


A35 Diseña en equipos un plan de mercadotecnia para introducir un producto de consumo en un país extranjero, deberá hacer una investigación documental sobre el tema  y exponer las razones que lo llevaron a tomar esa decisión.
	A36 Caso Practico sobre un producto de exportación en un proyecto integrador en donde deberán  elaborar el plan de mercadeo.
A37  Exposición y presentación del proyecto en la semana integradora 5/5
A38 Evaluación de reforzamiento: Aplicar cuestionario para repasar y verificar conocimientos adquiridos

	(Hrs.) 1
	(Hrs.) 12
	(Hrs.) 6

	Escenarios y recursos para el aprendizaje (uso del alumno)

	Escenarios
	Recursos

	
	

	Aula
	Power Point
Pintaron
Plumones
Periódico
Bibliografía de la materia



VII. Acervo bibliográfico 
Assael Henry. (2001), Comportamiento del Consumidor. Thomson editores.
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