
	PROGRAMAS DE ESTUDIO


	NOMBRE DE LA ASIGNATURA: Mercadotecnia integral


	CICLO ESCOLAR: Segundo cuatrimestre

	
	CLAVE DE LA ASIGNATURA: 

L1C127


OBJETIVO(S) GENERAL(ES) DE LA ASIGNATURA:

Al finalizar el curso, el alumno será capaz de:

· Describir los elementos de la mercadotecnia que inciden en el funcionamiento de las empresas; partiendo de las características y propósitos del producto, precio, plaza y promoción
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1. Aspectos básicos de la mercadotecnia

       1.1 Concepto de mercadotecnia

       1.2 Importancia de la mercadotecnia en las organizaciones

       1.3 Evolución y orientación actual de la mercadotecnia

       1.4 Macro mercadotecnia

       1.5 Micro mercadotecnia

       1.6 Funciones del área de mercadotecnia dentro de las organizaciones

       1.7 Áreas de estudio que se relacionan con la mercadotecnia

       1.8 Aplicación de la mercadotecnia en diferentes organizaciones

       1.9 La mezcla de mercadotecnia

2. El estudio del mercado

       2.1 El mercado

       2.2 Tipos de mercado

       2.3 Segmentación del mercado

       2.4 Tipos de segmentación

       2.5 Nichos de mercado

       2.6 Posicionamiento en el mercado

3. El medio ambiente externo de la mercadotecnia

    3.1 Factores económicos

    3.2 Factores socioculturales

    3.3 Factores tecnológicos

    3.4 Factores ecológicos y geográficos

    3.5 Competencia nacional y extranjera

    3.6 Factores gubernamentales

    3.7 Entidades reguladoras

    3.8 Comportamiento del consumidor

    3.9 Uso del análisis FODA/SWAT

4. Producto

    4.1 Concepto de producto

    4.2 Atributos del producto

    4.3 Ciclo de vida de un producto

    4.4 Clasificación de los productos

    4.5 Desarrollo de productos

    4.6 Línea de productos

    4.7 Características de productos exitosos

    4.8 Portafolio de productos

5. Precio

    5.1 Concepto de precio

    5.2 Variables que influyen en la determinación del precio

    5.3 Métodos para la determinación del precio

    5.4 Políticas de precio

    5.5 Estrategias de precio

6. Plaza/distribución

    6.1 Concepto de plaza o distribución

    6.2 Importancia del sistema de distribución física

    6.3 Los intermediarios

    6.4 Canales de distribución

    6.5 Funciones

    6.6 Administración de los canales de distribución

    6.7 Estrategias de cobertura

7. Promoción

    7.1 Concepto de promoción

    7.2 Importancia de los recursos disponibles en la mezcla promocional

    7.3 Mezcla promocional

          7.3.1 Publicidad

          7.3.2 Promoción de ventas

          7.3.3 Venta personal

          7.3.4 Relaciones públicas

          7.3.5 Publicidad gratuita (publicity)

    7.4 Merchandising
    7.5 Mercadotecnia directa

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

CON LA CONDUCCIÓN DEL DOCENTE:

· Lluvia de ideas a través de un medio de comunicación tecnológico para generar y expresar ideas acerca del estudio de mercado y el medio ambiente externo de la mercadotecnia 
· Preguntas intercaladas acerca de la relación entre el producto y el precio del mismo a través de diversos medios electrónicos, para esclarecer los aspectos que no se hayan entendido respecto a la mercadotecnia integral. El tutor selecciona preguntas y las contesta o pide a un estudiante que respondaEl tutor enviará al grupo, preguntas referentes a cómo desarrollar estrategias para la distribución de productos o servicios a través de los foros y correo electrónico
Discusión y argumentación, previo análisis, en la que se expresen opiniones acerca de los elementos de un producto y las necesidades de los consumidores a través de los foros
DE MANERA INDEPENDIENTE:

· Búsqueda de información sobre los conceptos y elementos básicos de la mercadotecnia en bibliotecas y/o metabuscadores especializados
· Resolver los ejercicios del libro didáctico de la asignatura para aplicar los conocimientos adquiridos durante el curso, con el fin de adquirir las habilidades para el desarrollo de nuevos productos y la determinación de sus precios
· Lecturas relacionadas con los aspectos básicos de la mercadotecnia, el mercado y segmentación de mercados, el estudio de mercado, el medio ambiente y el medio ambiente externo de la mercadotecnia, estrategia del producto y del precio, la estrategia de distribución, plaza-producto y promoción, estrategia de promoción de ventas
· Elaboración de prácticas donde aplique los conocimientos adquiridos durante el curso en los escenarios planteados. En el primer caso, realizará el análisis FODA de la empresa “Prendamoda” para identificar a partir de éste, la información más relevante para la toma de decisiones de la empresa descrita. En el segundo caso, generará una estrategia de distribución de la empresa “Ferrey” y finalmente diseñará la estrategia de promoción de ventas de la empresa “Alser”
· Participación activa en los foros de discusión, en los cuales ingresará sus aportaciones, soluciones y reflexiones acerca de la solución de los escenarios: “Prendamoda”, de los factores y enfoques para la fijación de los precios, la solución al caso “Ferrey” y la presentación de productos integradores

CRITERIOS Y PROCEDIMIENTOS DE EVALUACIÓN Y ACREDITACIÓN 

Evaluación parcial
60%

Entrega de actividades prescritas por el docente

Evidencias del desempeño

· Fichas de trabajo

· Resumen
· Resolución de ejercicios

· Reporte de prácticas
Experiencias de aprendizaje colaborativo en línea

· Participación 
Instrumentos de evaluación

· Rúbricas

Evaluación final
40%

Entrega del trabajo integrador
Evidencias del desempeño

· Resolución de ejercicios

· Reporte de prácticas

Instrumentos de evaluación

· Rúbricas


