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COORDINACION DE FORMACION BASICA
PROGRAMA DE UNIDAD DE APRENDIZAJE HOMOLOGADA

I. DATOS DE IDENTIFICACION

1.Unidad Académica (s): Facultad de Ciencias Administrativas, Mexicali
Facultad de Contaduria y Administracién, Tijuana
Facultad de Ciencias Administrativas y Sociales, Ensenada
Facultad de Ingenieria y Negocios, San Quintin
Facultad de Ingenieria y Negocios, Tecate
Escuela de Ingenieria y Negocios, Guadalupe Victoria

2. Programa(s) de estudio: Licenciatura en Administracién de Empresas 3. Vigencia del plan:  2009-2
4. Nombre de la Unidad de aprendizaje; MERCADOTECNIA AVANZADA 5. Clave 12468
6.HC: 2 HL: __HT 2 HPC: HCL: HE: CR: &6

7. Ciclo Escolar: 2011-2

8. Etapa de formacion a ia que pertenece: DISCIPLINARIA
9. Caracter de ia Unidad de Aprendizaje Obligatoria X Optativa
10. Requisitos para cursar la Unidad de Aprendizaje MERCADOTECNIA
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M. A. Carlos M. Samanc Molales A

3
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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

La unidad de aprendizaje “Mercadotecnia Avanzada”
Administracién de Empresas. Promueve de manera teéri
comportamiento, caracteristicas y las expectativas de! consu
la finalidad de disefar un plan estratégico de Mercadotecnia.

se ubica en la etapa disciplinaria como obligatoria de la Licenciatura en
ca-practica que el estudiante analice y conozca el mercado, su
midor, e identifique aspectos internos y externos de Ia organizacién con

Durante el curso se busca:
» Desarrollar la capacidad de analisis y criterio del estudiante ante la naturaleza cambiante de ios mercados.
¢ Fomentar en el estudiante la iniciativa para detectar areas de oportunidad en el mercado.

» Desarrollar la creatividad del estudiante en el disefio de programas innovadores de mercadotecnia de acuerdo a las
necesidades de la organizacion y de su entorno.

{ll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Disefiar un plan estratégico de Mercadotecnia mediante la adquisicién y aplicacién del conocimiento y las herramientas

adquiridas tanto en el aula como en las practicas de campo a fin de generar informacién y acciones que permita a la organizacion §
ser eficiente y competitiva con honestidad, transparencia y profesionalismo.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

mx &!lmunumc A
L . . . .y WA TALIFORNA,
Disefio y presentacién de un plan de mercadotecnia para el desarrollo de una organizacion. il
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Realizar un anilisis mercadoldgico identificando los aspectos clave de Ia Planeaci6n Estratégica con el fin de hacer un diagnoéstico
de la competitividad y establecer un plan a largo plazo con los valores de voluntad, disposicién y compromiso.

Contenido Duraciéon 15 horas

Unidad 1. “Planeacién estratégica de mercadotecnia”.

1.1.- Concepto del plan estratégico de mercadotecnia.
1.2.- Elementos de un plan estratégico de mercadotecnia.
1.2.1.- Definir misién de la empresa.
1.2.2.- Andlisis situacional: FODA (fortalezas—oportunidades-debilidades-amenazas).
1.2.3.- Concepto y desarrollo de estrategias.
1.2.3.1.- Identificacion de alternativas estratégicas.
1.2.3.2.- Seleccion de alternativas estratégicas de mercadotecnia.
1.3.- Implementacion, evaluacién, control del plan de mercadotecnia.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Desarrollar una vision integral del producto o servicio identificando sus caracteristicas y rentabilidad que generen valor al cliente con
el fin de tomar decisiones sobre el portafolio de unidades estratégicas de negocios que se adecuen a las estrategias de las
ofganizaciones con responsabilidad y sustentabilidad.

Contenido Duracion 15 horas
Unidad Il. “Estrategias de productos™.

2.1 - Definicion del concepto de producto y de servicio.
2.1.1.- Producto nuevo y niveles del producto.
2.1.2.- Caracteristicas y estrategias en los servicios.
2.1.3.- Definicion de calidad en los productos y servicios.
2.2 - Clasificacion de productos:
2.2.1.- Productos y/o servicios de consumo.
2.2.2 - Bienes de negocios.
2.3 .- Portafolio de unidades estratégicas de negocios.
2.3.1.- Disefio del portafolio: linea y mezcla de productos.
2.4 - Estrategias de productos:
2.4.1.- Desarrollo y estrategias de uso de marcas
2.4.2.- Desarrollo y estrategias de patentes y registros industriales.
2.4.3 .- Registro de derechos de autor y modelos de utilidad.
2.4.4.- Desarrollo estratégico de empaques {envases) y etiquetas.
2.4.5 - Las garantias como proteccion al consumidor.
2 5._ Instituto Mexicano de fa Propiedad Industrial (IMP1) y la Ley de la Propiedad Industrial. o
2.5.1.- Objetivos del instituto. URTYESIAL AT am 0N
2.5.2.- Reglamentacion sobre comercializacion de productos y servicios en México.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Establecer una politica de fijacion de precios para un producto o servicio mediante la aplicacién de las estrategias de recuperacion
de la inversion, posicionamiento, generacioén de valor de marca, credibilidad y lealtad en el cliente con responsabilidad social y vision
global. :

Contenido Duracion 12 horas
Unidad lll. “Estrategias de precios”.

3.1.- Concepto y objetivo del precio.
3.2 _ Factores que influyen en el precio.
3.2.1.- Internos: Objetivos, costos.
3.2 2 - Externos: Competencia, sistema legal, estructura de mercado.
3.3.- Enfoques para fijar un precio.
3.3.1.- Enfoque en funcion de sus costos.
3.3.2.- Enfoque en funcion de sus utilidades.
3.3.3.- Enfogue en funcién de la competencia.
3.3.4.- Enfogue en funcion de su valor percibido.
3.4 - Estrategias de fijacion de precios.
3.4.1.- Estrategias para nuevos productos.
3.4.2.- Estrategias para lineas de produccion.
3.4.3 - Estrategias de ajuste de precios. UNIVERSICAD AUTONOMA
A L . . DF BAJA CALIFGENIA
3.5.- Leyes y reglamentos concernientes a la fijacion de precios en México ok
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Analizar cémo interactiian los miembros de un canal y como se organizan para realizar la labor del mismo, seleccionando modelos
de comercializacién de productos de las organizaciones para establecer estrategias de entrega de los productos ylo prestacién de
servicios a los clientes de manera pertinente con competitividad y formalidad.

Contenido _ Duracién 10 horas
Unidad IV. “Estrategias de distribucion”.

4.1.- Conceptos y objetivos de la distribucion
4.1.1.-Canales de Mercadotecnia y la administracién de la cadena de abastecimiento.
4.2 - Intermediarios y sus funciones.
4.2.1.- Intermediarios y su clasificacion. _
4 2.2 .- Ventas al detalle y al mayoreo: detallistas y mayoristas.
4.3 - Clasificacion de los canales de distribucién:
4.3.1.- Canales para productos de consumo.
4.3.2.- Canales para productos de negocios.
4.3.3.- Canales para servicios.
4.4 - Distribucién fisica y administracion logistica.
4 5.- La distribucién en las empresas de servicios:
4.5.1.- Tendencias en la administracion de la cadena de abastecimiento.
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V. DESARROLLO POR UNIDADES

Competencia

Disefiar una campafia promocional para un determinado producto y/o servicio, utilizando eficientemente los recursos disponibles,
siguiendo los lineamientos del plan de mercadotecnia, para construir y administrar relaciones con jos clientes a largo plazo

generando lealtad con compromiso y responsabilidad.

Contenido
Unidad V. “Estrategias de promocion”.

5.1 - Concepto y objetivo de la promocién en la Mezcla de Mercadotecnia.
5.1.1.- Factores que afectan la mezcla promocional.
5.2.- La mezcla promocional.
5.2.1.- Las ventas personales.
5.2.1.1.- Objetivos y desarrollo de la fuerza de ventas.
5.2.1.2.- Proceso de ventas.
5.2.2.- La publicidad.
5.2.2.1.- Tipos de publicidad.
5 2 2.2 - Desarrollo y evaluacién de los mensajes publicitarios.
5.2.2.3.- Medios publicitarios.
5.2.3.- Las relaciones publicas.
5.2.4.- La promocién de ventas.
5.2.4.1.- Objetivos de la promocion de ventas.

5 2.4.2 - Herramientas de la promocion de ventas al consumidor y al comercio.

5.2.5.- Mercadotecnia directa
5.2.5.1.- GRC (Gestion de la Relacion con jos Clientes) o Servicio Postventa

5.3.- Campaiia promocional.
" 5.3.1.- Proceso de una comunicacion eficaz.

5.3.2.- Objetivos de la comunicacion.

5.3.3.- Agencias.

5.3.4.- Presupuestacion.

5.3.5.- Control y evaluacion
5.4.- Rggl_a\mentacién de la actividad promocional en México

Duracién 12 horas
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VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de
Practica

Competencia(s)

Descripcién

Materiai de
Apoyo

Duracién

1.

Realizar un analisis mercadolégico, identificando los
aspectos clave de la Planeacién Estratégica con el fin
de hacer un diagndstico de la competitividad v
establecer un plan a large plazo con los valores de
voluntad, disposicién y compromiso.

Desarrollar  una visién integral del producte o
servicio  identificando sus  caracteristicas ¥
rentabilidad que generen valor al cliente con el fin de
tomar decisiones sobre el portafolioc de unidades
estratégicas de negocios que se adecuen a las
estrategias de las organizaciones con responsabilidad
¥y sustentabilidad.

Establecer una politica de fijacién de precios para un
producto o servicic mediante la aplicacién de las
estrategias de recuperacion de la inversién,
posicionamiento, generaciéon de valor de marca,
credibilidad y lealtad en el cliente con
responsabilidad social y visién global.

Analizar c6mo interactiian los miembros de un canal
y cOmo se organizan para realizar la labor del

mismo, seleccionando modelos de comercializacién

de productos de las organizaciones para establecer
estrategias de entrega de los productos y/o prestacién
de servicios a los clientes de manera pertinente con
competitividad y formalidad.

Diseflar una campafia promocional para un
determinado producte y/o servicio, utilizando
eficientemente los recursos disponibles, siguiendo
los lineamientos del plan de mercadotecnia, para
construir y administrar relaciones con los clientes a
largo plazo generando lealtad con COMPromiso y
responsabilidad.

En equipo, se realizar un andlisis situacional para
determinar sus oportunidades de mercado.

Con base en casos reales, determinara el producto
fundamental que cubra la necesidad que como grupo
desea cubrir del mercado.

Disefiar el producto o servicio, desarrollando el
concepte de marcas registradas, empaque, ctiquetas,
patentes, etc.

Determinar el precic que de acuerdo a las
necesidades de la empresa y la capacidad de Ia
demanda cumpla con las expectativas, aplicando las
técnicas de fijacién de precios de acuerdo al objetive
de la organizacién.

Analizar y desarrollar los canales de la distribucién
mas adecuados para llevar su producto al
consumidor, o desarrollar la distribucién fisica
adecuada a la prestacién de sus servicios, del trabajo
que desarrollan en equipo.

Desarrollar en equipo la campaiia promocional del
producte o servicio, defmiendo los objetivos, la
mezcla adecuada de comunicacion, los costos yla
forma de evaluacion sobre la eficacia de su
propuesta.

Bibliografico.
Revistas ¥
lecturas diversas.

Bibliografico.
Investigacion - del
instituto
Mexicano de la
Proteccion
Industrial y la Ley
de la Proteccién
Industrial

Bibliografico.
Investigacion en
Internet sobre
aplicacion de
costos.

Bibliografico.
Investigacién  de
campo sobre los
medios de
transporte en la
localidad.

Bibliografico.
Investigacion
sobre los medios
publicitarios en la
region.

6 hrs.

10 hrs.

6 hrs.

4 hrs.




Vil. METODOLOGIA DE TRABAJO

Gestidn del conocimiento facilitado por el docente.

Investigacién tematica primaria y secundaria.

Lecturas y andlisis de casos.

Mesas de discusion para la solucién de casos.

Reportes de observacion sistematica.

Exposicion por parte de los alumnos del disefio de sus estrategias.
Paneles de expertos.

Conferencistas invitados.

Dramatizacién de una estrategia integral de mercadotecnia (simuladores).
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VIil. CRITERIOS DE EVALUACION

CALIFICACION

= Aplicar tres examenes parciales que retroalimenten la comprensién de la teoria tratada en clase, con un valor del 60%

» Elaboracién de una practica, consistente en el analisis de oportunidades de mercados en empresas y desarrollo del plan
estratégico de mercadotecnia de un producto y/o de servicio, que integre la evidencia del desempefio con un valor de 20%

= Exposiciones por equipo en cada unidad que evidencien manejo de conceptos, ideas y principios de los temas, asi como el
uso de medios tecnolégicos para !a presentacion de las mismas. Con un valor del 5 %

» Organizacién de conferencias, participacion en clase, tareas de casos de estudio, estableciendo un registro diario de las
mismas para la evaluacion de desemperio de las participaciones individuales y en equipo. Valor de las actividades 15%

Se establecera como requisito obligatorio entregar la evidencia del desempefio para los examenes ordinario, extraordinario y
regularizacién {en caso del examen (nico).

Para obtener la calificacion final se consideraran los siguientes criterios de evaluacion:

1.- Examen de conocimientos. (3) 50%
2.- Tareas, participaciones y lecturas 15%
3.- Exposiciones de equipos 5%
4.- Practica como trabajo final 30%

100%

M
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IX. BIBLIOGRAFIA

Basica

Complementaria

Nombre: Direccién estratégica de ventas, el desafio para ser exitosos

en la aldea global
Autores: Fabian Pérez / Raul Amigo / Javier Espina / Pablo Lopez

Lecce / Sergio Tertusio / Rolando Santoni
Editorial: Pearson, 2009

Nombre: Fundamentos de marketing. 8. edicion
Autores: Philip Kotler / Gary Aimstrong
Editorial: Pearson, 2008

Nombre: Mercadotecnia. 32. edicion
Autores: Laura Fischer de la Vega/ Jorge Espejo Callado
Editorial: McGraw Hill, 2008

Nombre: Direccién de marketing, 122, edicién
Autores: Philip Kotler / Kevin Lane Keller
Editorial; Pearson, 2006

Ley de Proteccién al Consumidor
Ed. Pac,S.A. de C.V. México.

Revistas:

Administrate Hoy

Mundo Ejecutivo

Expansién.

Nombre: El precio, variable clave en el marketing.
Autor: Niria Gofii Avila :
Editorial: Pearson, 2008

Nombre: Comportamiento del consumidor
Autor: Henry Assael
Editorial: Thomson, 1999.

Nombre: Fundamentos de marketing

Autores: William J. Stanton / Michael J. Etzel / Bruce J.
Walker

Editorial: McGraw-Hill. 2000.
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