1.- DATOS DE LA ASIGNATURA

Nombre de la asignatura :

Mezcla de Mercadotecnia

Carrera : Licenciatura en Administracion
Clave de la asignatura : ADE-0435
2-2-6

Horas teoria-horas practica-créditos :

2. HISTORIA DEL PROGRAMA

Lugar y fecha de
elaboracién o revision

Participantes

Observaciones
(cambios y justificacion)

Instituto Tecnoldgico de
Apizaco, del 29 de
septiembre al 03 de
octubre de 2003.

Institutos Tecnoldgicos
de Hermosillo,
Villahermosa de
noviembre 2003 a
febrero de 2004

Instituto Tecnoldgico de
Nogales, del 29 de
marzo al 02 de abril de
2004

Representante de las
academias de
Administracion de los
Institutos Tecnologicos.

Academia de ciencias
econdémico-
administrativas

Comité de
Consolidacion de la
carrera de Licenciatura
en Administracion

Reunién Nacional de
Evaluacion Curricular de la
Carrera de la carrera de
Licenciatura en
Administracion

Analisis y enriquecimiento de
las propuestas de los
programas disefiados en la
reunion nacional de
evaluacion

Definicion de los programas
de estudio de la carrera de
Licenciatura en
Administracion.




3.- UBICACION DE LA ASIGNATURA

a) Relacion con otras asignaturas del plan de estud

ios

Anteriores Posteriores
Asignaturas Temas Asignaturas Temas
Fundamentos de Tipos de mercado. Comunicacién Publicidad.

Mercadotecnia

Comunicacién
organizacional.

Economia
Empresarial.

Contabilidad de
costos.

Ambiente de la
mercadotecnia.
Comportamiento
del consumidor.
Segmentacion.
Estrategias de
mercadotecnia.

Fundamentos de la
comunicacion.
Imagen corporativa.

Teoria del
consumidor.
Entorno competitivo
de las empresas.
Elasticidad de la
demanda (Teoria
del consumidor)

Elementos del
costo Sistemas de
costos
predeterminados

mercadoldgica.

Sistemas de
informacioén de
mercadotecnia.

Taller de
emprendedores.

Administracion de
la produccion

Ventas personales
Promocion de
ventas

Relaciones
Publicas

Sistema de
investigacion de
mercados

Planeacion y
organizacion
empresarial.
Operatividad
empresarial.

Disefio y tecnologia




b) Aportacion de la asignatura al perfil del egresa  do

. Analiza, disefia e interpreta los componentes de la mezcla de
mercadotecnia y desarrolla habilidades en la formulacion de estrategias
comerciales para la empresa, que propicien su desarrollo, atendiendo
las tendencias en el contexto local nacional e internacional.

. Realiza investigaciones para el desarrollo de nuevos productos que
permitan satisfacer necesidades comerciales de la organizaciéon y del
mercado en un contexto global.

. Desarrolla habilidades para comunicarse e implementa modelos,
sistemas y estrategias de comercializacion adecuadas a las
necesidades organizacionales y de mercado.

. Diagnostica situaciones amenazas y oportunidades de mercado para la
organizacion, aplicando métodos, técnicas, habilidades y criterios para
la toma de decisiones.

. Conoce, utiliza e interpreta las herramientas financieras de la
organizacion y establece las estrategias mezcla de mercadotecnia
adecuadas para la obtencién y aplicacion de los recursos econémicos
maximizando el valor de la empresa.

4.- OBJETIVO (S) GENERAL (ES) DEL CURSO

Elaborard, desarrollard y evaluara un proyecto de comercializacion de un
producto utilizando las herramientas estratégicas de la mezcla de mercadotecnia.
mediante la identificacion del ambito de la mercadotecnia de bienes y servicios.



5.- TEMARIO

Unidad Tema Subtemas
1 Producto 1.1 Definicidn de conceptos basicos
1.2 Clasificacion de los productos
1.3 Innovacién de productos, importancia
1.4 Caracteristicas de los productos
1.5 Lineay mezcla de productos
1.5.1 Amplitud, longitud, profundidad y
consistencia.
1.5.2 Decisiones sobre la linea de
productos
1.6 El posicionamiento ante los retos del
mercado
1.7 Elciclo de vida y su administracion
1.7.1 Definicion de conceptos basicos
1.7.2 Fases del ciclo de vida
2 Desarrollo de 2.1 Conceptualizacion
Nuevos productos 2.2  Etapas de proceso de nuevos
productos
2.3 Modificacion del nuevo producto
2.4 Eliminacion del nuevo producto
2.5 Estrategias del desarrollo de nuevos
productos considerando el ciclo de
vida.
3 Precio 3.1  Aspecto generales
3.1.1 Definicién de precio
3.1.2 Naturaleza e importancia del
precio para la economiay las
empresas
3.2  El precio como indicador de valor
3.3  El precio en la mezcla de
mercadotecnia
3.4  Factores que intervienen en la fijacion
del precio
3.5  Objetivos en la fijacion del precio
3.6  Métodos béasicos en la determinacién
del precio
3.7 Politicas y estrategias de precios
3.8  Técnicas de fijacion de precios




Unidad

Tema

Subtemas

Plaza

Comunicacion integral
de mercadotecnia

4.1

4.2

4.3
4.4
4.5
4.6

5.1
5.2
5.3
5.4

5.5

Canales de distribucion

4.1.1 Objetivo

4.1.2 Funciones de los canales
Estructura y disefio de canales de
distribucion
Tipos de canales de distribucion
Estrategias y politicas de distribucion
Intermediarios y funciones principales
Distribucion fisica y logistica

Conceptos e importancia

Proceso de la comunicacion
Elementos promocionales

La comunicacion integral de
mercadotecnia y el ciclo de vida del
producto

El proyecto de comunicacion integral

6. APRENDIZAJES REQUERIDOS

Metodologia de la investigacion
Comportamiento del consumidor

Mercado

Legislacién mercantil
Administracion general
Hoja electrénica
Software de disefio
Economia
Contabilidad de costos
Planeacion estratégica




7. SUGERENCIAS DIDACTICAS

. Relacionar los contenidos de la asignatura con otros programas del plan de
estudios y aplicarlos para fortalecer proyectos de mercadotecnia.

. Analizar diferentes fuentes de informacién relacionadas con la
mercadotecnia.

. Fomentar el proceso educativo (autodirigido).

. Buscar solucion a casos practicos, vinculados con los contenidos
tematicos.

. Solicitar la elaboracion de glosarios sobre términos de la asignatura.

. Hacer investigaciones de campo.

. Realizar investigaciones sobre los métodos utilizados para fijar precios en
diferentes empresas.

. Realizar exposiciones de proyecto final por equipos.

. Fomentar el uso de dinamicas grupales

. Realizar invitaciones a profesionistas externos, para tratar algunos temas

8. SUGERENCIAS DE EVALUACION

. Proceso continuo de comprobacion y contrastacion de los resultados de
aprendizaje.

. Examenes objetivos.

. Tareas individuales y grupales tales como: monografias, resumenes,

esquemas, ( mapas conceptuales, diagramas de flujo entre otros),
informes, analisis de casos practicos.

. Exposiciones de temas del programa e investigaciones documentales,
bibliogréaficas, de campo, exploratorias y otros.

. Se sugiere la siguiente distribucion porcentual para el proceso de
evaluacion de este programa:

. Examenes escritos 20%.

. Trabajos individuales 30%.

. Trabajos grupales (trabajo final y exposicion del proyecto ) 40%.

. Asistencia 10%.

. Esta propuesta de evaluacion considera que la presentacion de los

informes y trabajos finales en general deberan ser entregados por los
estudiantes, con calidad, en el tiempo establecido y apegado a una
metodologia de investigacion.



9. UNIDADES DE APRENDIZAJE

Unidad 1: Producto

Objetivo
Educacional

Actividades de Aprendizaje

Fuentes de
Informacion

Conocera,
analizara y
aplicara los
elementos
comprendidos
en el manejoy
desarrollo de
productos.

1.1

1.2

1.3

1.4

1.5

1.6

1.7

1.8

Analizar el significado de producto,
integrando los conceptos de producto
tangible, intangible, genérico, nuevo,
modificado € innovado.

Analizar al menos 4 productos,
considerando el grado y tipo de
satisfactor que ofrece.

Identificar la importancia y la
conveniencia de la empresa en la
innovacién de productos.

Analizar y comprender la importancia
y trascendencia del posicionamiento
de productos.

Conocer y aplicar en una practica
definida , el desarrollo de productos
nuevos.

Analizar las caracteristicas
mercadoldgicas basicas de los bienes
y Sservicios.

Conocer los conceptos de linea'y
mezcla de productos, sus
caracteristicas e investigar en
empresas el manejo de estos
conceptos en funcién de su
profundidad, amplitud, longitud y
consistencia

Revisar e identificar, con base en
casos practicos,las estrategias del
ciclo de vida del producto.

3,4,5,7,8,9




Unidad 2: Desarrollo de nuevos productos

Objet!vo Actividades de Aprendizaje Fuentes_@e

Educacional Informacion
Identificara cada |2.1  Analizar mediante el trabajo en equipo
etapa del los diversos conceptos y etapas del
proceso de proceso desarrollo de nuevos
desarrollo de productos vy del ciclo de vida del
nuevos producto.
productos y 2.2 Desatrrollar el concepto de innovacién
desarrollara en la empresa, su importancia y
estrategias aplicacion préctica, y discutirla en el

1,3,4,y5

adecuadas a las grupo
diferentes 2.3 Analizar y evaluar la estrategia
etapas del ciclo adecuada para el desarrollo de
de vida del nuevos productos
producto.

Entendera la
importancia de la
innovacion




Unidad 3: Precio

Objetivo
Educacional

Actividades de Aprendizaje

Fuentes de
Informacion

Definira 'y
comprendera la
funcién de los
precios,
distinguiendo las
principales
decisiones que
al respecto tiene
que considerar la
empresa.

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

3.6

3.7

3.8

3.9

Definir el concepto de precio e
identificar su importancia desde el
punto de vista mercadoldgico.
Analizar la funcién del precio como
indicador de valor

Comprender la importancia que
representa el precio en la mezcla de
mercadotecnia

Distinguir los factores que intervienen
en la fijacion del precio

Identificar los objetivos que se buscan
al fijar el precio

Conocer y realizar una practica
objetiva de los métodos para fijar el
precio (Precios basados en los
costos, analisis del punto de
equilibrio, precios basados en la
oferta y la demanda y otros).

Revisar e investigar las politicas y
estrategias de precios utilizadas por
algunas empresas locales
(penetracion de mercado,
mantenimiento de liderazgo en
diversos segmentos, conquista o
mantenimiento de la participacion de
mercado, responder o atacar a la
competencia, promocionar toda
gama de productos, entre otros).
Aplicar objetiva y practicamente las
técnicas utilizadas por las empresas
locales, para reducir el riesgo al fijar
el precio de sus productos
(penetracion de mercado,
mantenimiento de liderazgo en ciertos
segmentos, mantenimiento de la
participacién de mercado, responder
a la competencia, promocionar toda
gama de productos y otras)

Aplicar y evaluar los siguientes test:
Test opinético, Test de ventas o
experimento de ventas, Market test

1,3,4,8




UNIDAD 4: Plaza

Objet!vo Actividades de Aprendizaje Fuentes_qle
Educacional Informacion
Identificara y 4.1 Describir los canales de distribucion,
analizard la sus objetivos y sus funciones. 5678
importanciay el |4.2 Determinar la estructura y el disefio T
disefio de los de los canales de distribucién
canales de 4.3 Identificar los tipos de canales de
distribucién y distribucién.
determinara las [4.4 Invitar a profesionistas externos para
decisiones que le analizar y seleccionar un canal de
lleven a la distribucién de un producto, a partir
aplicacion de una de su naturaleza
estrategia 4.5 Analizar y seleccionar canales de
adecuada de distribucién para mercados
distribucion determinados
hacia el producto |4.6 Disefar estrategias de distribucion
seleccionado. 4.7 Identificar intermediarios, sus
conceptos, las funciones y los tipos
4.8 Conocer, aplicar y evaluar los
elementos de la distribucion fisica y la
logistica
Unidad 5: Comunicacion integral de mercadotecnia
Objet!vo Actividades de Aprendizaje Fuentes_qle
Educacional Informacion
Conoceray 5.1 Conocer el concepto de promocion, su
evaluara cada importancia y las funciones de ésta. 2,5,8,9
uno de los 5.2 Identificar la funcién de la
componentes de comunicacion en la actividad
la comunicacion promocional
integral 5.3 Disefiar una actividad donde concurran
promocional. los elementos de la comunicacion

integral de mercadotecnia de acuerdo
al proyecto




10. FUENTES DE INFORMACION

1.-

Ferre, José Maria.
Estrategias de productos y precios.
Océano, 2003

Fischer, Laura.
Mercadotecnia.
Mc. Graw Hill, 2003

Kevin, Berkowitz, Hartley y Rudelius.
Marketing.
Mc. Graw Hill, 2003

Kotler Phillips.
Direccion de Marketing. La Edicion del Milenio.
Prentice Hall, 2003

Lamb, Hair y Mc. Daniel.
Marketing.
Thomson Editores

Mercado Salvador.
Mercadotecnia estratégica.
Instituto Mexicano de Contadores Publicos

Mercado Salvador.
Mercadotecnia.
Editorial Noriega-Limusa

Salomon-Stuart.
Marketing. Personas reales, soluciones reales.
Prentice Hall

Stanton, Etzel y Walter.
Fundamentos de Marketing.
Mc. Graw Hill

www.bivitec.gob.mx
WWW.amai.org.mx
WwWWw.soyentrepreneur.com
Wwww.entrepreneur.com
www.amap.com
WWW.expansion.com




www.profeco.gob.mx

11. PRACTICAS

Desarrollar un proyecto de investigacion para la comercializacion de un nuevo
producto y/o servicio, aplicando los elementos de la mezcla mercadolégica
durante todo el periodo escolar en el cual se desarrollaran cuatro practicas, de
manera secuencial y acumulativa, recomendandose, para el fin, seleccionar
un producto innovador para satisfacer las necesidades de la region.



