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II. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

La unidad de aprendizaje de Mercadotecnia y Creatividad tiene como propdsito general que el alumno comprenda los conceptos y aplicacién de la
mercadotecnia y la creatividad como factores relevantes en la competitividad de la empresa.
Esta unidad aprendizaje pertenece a la etapa terminal con caracter de optativa en la Licenciatura en Economia.

III. COMPETENCIA DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Formular estrategias mercadolégicas creativas mediante el desarrollo de metodologias de marketing y planeacion estratégica a fin de que las
empresas logren su posicionamiento y/o sostenimiento en mercados regionales, nacionales e internacionales, potenciando la creatividad,
innovacién y compromiso social.

IV. EVIDENCIA(S) DE DESEMPENO

Elabora un caso practico que contenga el disefio ¢ implementacion de estrategias mercadologicas creativas que permitan a las empresas su
posicionamiento y/o sostenimiento en mercados regionales, nacionales e internacionales.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. Introducciéon a la Mercadotecnia

Competencia:

Identificar los conceptos bésicos de la mercadotecnia mediante la revision a distintos enfoques teprocos y su evolucion para comprender su
importancia para las empresas y sus deciciones, con actitud andlitica.

Contenido: Duracion: 6 horas

1.1. Definicién de la Mercadotecnia

1.2. Evolucién de la Mercadotecnia

1.3. Orientacion de la Mercadotecnia

1.4. Misidn, objetivos, ética y metas de la Mercadotecnia
1.5. Mercadotecnia: su importancia y funciones

UNIDAD II. Administracion de la Mercadotecnia

Competencia:

Diferenciar la funcién empresarial mediante las fases de la administracion (planeacion, ejecucion, direccion, integracion y control), para
comprender su aplicacion y relacion con la mercadotecnia, manteniendo una actitud de analisis y honestidad.

Contenido: Duracion: 6 horas

2.1. Planeacién
2.2. Organizacién
2.3. Direccion
2.4. Integracion
2.5. Control




UNIDAD III. Mercado, Segmentacion de Mercados e Investigacion de Mercados

Competencia:

Analizar los conceptos de mercado y su segmentacidn, a través de la revision de casos practicos para identificar los factores determinantes que
influyen en una investigacion de mercados, de manera responsable y honesta en el manejo de la informacion.

Contenido: Duracion: 8 horas

3.1. Definicion de mercado

3.2. Delimitacion geografica y por clientes

3.3. Identificacion y definicion de Segmentos de Mercado (SM)
3.4. Bases parala SM

3.5. Concepto y definicion de Investigacion de Mercado (IM)
3.6. Objetivos, importancia y limitantes de la IM

3.7. Planeacidny disefio de la investigacion

UNIDAD IV. La Conducta del Consumidor

Competencia:
Analizar los diversos factores que influyen en la toma de decisiones de los consumidores en el proceso de compra, a través de las principales
herramientas de andlisis con la finalidad de disefiar estrategias eficaces y satisfacer sus necesidades, con responsabilidad social.

Contenido: Duracion: 6 horas

4.1. Comportamiento del Consumidor

4.2. Factores que influyen en el comportamiento del consumidor (externos e internos)
4.3. Motivacion y necesidades del consumidor

4.4. Proceso de compra

4.5. Participantes en el sistema de compra

4.6. Modelos del comportamiento del consumidor

4.7. Proteccion al consumidor




UNIDAD V. Estrategias de Mercadotecnia

Competencia

Disefiar estrategias mercadologicas creativas para el posicionamiento y/o sostenimiento en mercados regionales, nacionales e internacionales, por
medio de la aplicacion de las fases de la mercadotecnia, con actitud propositiva, trabajo colaborativo y respetuoso de las opiniones.

Contenido

5.1. Producto

5.2. Precio

5.3. Distribucion

5.4. Promocion de Ventas

5.5. Publicidad

5.6. Fuerza de ventas

5.7. Planeacion estratégica en mercadotecnia

Duracion 6 horas




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

N?’ (.le Competencia Descripcion Material de Apoyo Duracién
Practica

1 identificar la funciéon empresarial | Selecciona una empresa local y realizar | Visita e informacion de wuna | 10 horas
analizando las fases de la administracion | un ejercicio de descripcion de las || empresa, libros, revistas
para la aplicacion del proceso | actividades que esa empresa lleva a cabo | especializadas, internet,
correlacionando lo administrativo con la | en cada una de las fases de su proceso | computadora, hojas,  papel,
mercadotecnia, con actitud analitica. administrativo. impresora, boligrafos.

2 Determinar la importancia del mercado || Delimita el mercado de una empresa | Informacion de empresa || 6 horas
y la segmentacion del mismo, con el fin || local seleccionada por el alumno, por || seleccionada, internet,
de proponer estrategias competitivas | segmentos especificos, e identificar si | computadora, hojas, papel,
eficaces, a través de las herramientas | existe diferencia en los productos o || impresora, boligrafos.
metodologicas para la realizacion de una || servicios que la empresa maneja en e€sos
investigacion  de mercado, con || segmentos, en términos de variedad,
honestidad. calidad y servicios asociados al producto.

3 Identificar los diversos factores que | Elabora de manera descriptiva el perfil | Informacion de empresa | 6 horas
influyen en la toma de decisiones de los | del consumidor de un segmento de | seleccionada, internet,
consumidores en el proceso de compra, || mercado de la empresa seleccionada. computadora,  hojas,  papel,

a través de las principales herramientas impresora, boligrafos.
de analisis con la finalidad de disefiar

estrategias eficaces para la satisfaccién

de sus necesidades, con responsabilidad

social.

4 Implementar estrategias mercadoldgicas || Elabora  estrategias = mercadoldgicas || Informacion de empresa | 10 horas
a través de un prototipo de empresa, que | creativas que permitan a la empresa || seleccionada, internet,
visualizar el posicionamiento y/o || seleccionada el posicionamiento y/o [ computadora, hojas,  papel,

sostenimiento en mercados regionales,
nacionales e internacionales, con actitud
propositiva.

sostenimiento en mercados regionales,
nacionales e internacionales.

impresora, boligrafos.




VII. METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos académicos,
derechos y obligaciones docente-alumno.

Actividad docente:
¢ Exposicién tematica en clase
Explica metodologia de resolucion de ejercicios en clase
Asesora y retroalimenta ejercicios en clase
Propicia la participacion activa del estudiante en clase
Propicia ambientes que simulen la realidad para que los alumnos realicen ejercicios de evaluacion de mejora de estrategias de marketing

Actividades estudiantes:
e Lectura oportuna de los temas en los capitulos correspondientes de la bibliografia basica.
e Busqueda de informacion econdmica en las fuentes respectivas (Hemeroteca, Biblioteca, Red, por citar algunas, INEGI).
e Redaccidn de avances sobre resultados de cada estudio que comprenden un proyecto de marketing.

El desarrollo de estas actividades supone que el estudiante procedera con criterios de responsabilidad, que cuidara que su trabajo se lleve a cabo con

respeto y tolerancia hacia sus compafieros de clase y en sus actividades escritas respetara las normas bésicas de escritura, limpieza, claridad y
organizacion.




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:
Criterios de acreditaciéon
- 80% de asistencia para tener derecho a examen ordinario y 40% de asistencia para tener derecho a examen extraordinario de acuerdo al

Estatuto Escolar articulos 70 y 71.
- Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacién
Examenes parciales te0ricos (2) ....oouiiuiiriiiiiiiie i 20%
Examen parcial PractiCo..........vuiuiimnteriiiiiiee e 30%

Entrega en tiempo y forma de ejercicios y/o practicas
definidos para CIErtoS teMAS. ... ...vuu it ettt et et e et et e eeenenas 20%

Plan de mercadotecnia con los estudios de viabilidad:
comercial, técnica y organizacional ... 30%




IX. REFERENCIAS

Basicas

Complementarias

Ferrell, O.C. y Hartline, M.D., “Estrategia de marketing” (2012),
México, D.F., 5ta. Edicién, Editorial CENGAGE Learning,
Documento en linea: http://www.capitaldemarca.com/wp-
content/uploads/2014/05/Estrategia-de-Marketing.pdf

Fisher, L., & Espejo, J. (2011). Mercadotecnia Cuarta Edicion.
McGraw-Hill.

Kerin, Roger, Hartley, Steven, Rudelius, William. (2014). Marketing.
United States, McGraw Hill, Ed 12.

Nuiiez M., C.A., (2013) “El desarrollo de un nuevo modelo en un
mundo globalizado: La generacion del marketing de la
innovacién”, Bogota, D.C., Version electronica
en: http://hdl.handle.net/10654/10046

Kotler, P., Direccion de Mercadotecnia: Analisis, Planeacion,
Implementacién y Control (2001), Lima-Peru, 8va. Edicién,
Version electronica en:

[clasica] http://www.administracion.yolasite.com/resources/Direcci
on%20de%20mercadotecnia.pdf

X. PERFIL DEL DOCENTE

El profesor de esta asignatura debe tener Licenciatura y preferentemente Maestria o Doctorado en Economia o 4rea afin. Debe tener una minima
experiencia de practica profesional en asuntos emprendimiento, finanzas de la empresa y formacion de empresas o haber realizado investigacion
sobre estos temas. Debe ser una persona, puntual honesta y responsable, con facilidad de expresion, motivador en la participacion de los

estudiantes, tolerante y respetuoso de las opiniones.
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