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DESCRIPCION DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE/ CURSO: Al finalizar el curso el estudiante
conocera el entorno del mercado y comprendera el proceso de la mercadotecnia identificando
necesidades, gustos, preferencias, segmentos de mercado, estrategias de posicionamiento,
técnicas de recoleccion y analisis de informacion del mercado meta para optimizar la toma de
decisiones mediante el disefio de estrategias de mercadotecnia orientadas a elaborar un plan de
mercadotecnia integral que conduzca a la empresa a la competitividad.

Se proporcionara al alumno los conceptos, la filosofia, las caracteristicas y el funcionamiento de
la mercadotecnia.




COMPETENCIAS A DESARROLLAR:

CE2. MARKETING AGROPECUARIO. Disena planes de mercadotecnia a través de
investigaciones que identifiquen el segmento de mercado, asi como el sistema comercial de la
empresa que permita detectar las oportunidades de mercado nacionales e internacionales,
generando estrategias competitivas en los agronegocios.

CG3. RESPONSABILIDAD SOCIAL. Construye de forma colaborativa con actores académicos y
no académicos, proyectos innovadores de emprendimiento social considerando los avances
cientificos y tecnologicos para la transformacion de la sociedad.

CG5. INNOVACION Y EMPRENDIMIENTO SOCIAL. Asume con responsabilidad y liderazgo
social los problemas mas sensibles de las comunidades cercanas ante su propio contexto, con
el propédsito de contribuir a la conformacion de una sociedad mas justa, libre, incluyente y
pacifica, asi como al desarrollo sostenible y al cuidado del medio ambiente, en el ambito local,
regional y nacional.

HABILIDADES BLANDAS A DESARROLLAR: Comunicacion efectiva, empatia y escucha
activa, creatividad e innovacion, trabajo en equipo y adaptacion al cambio.




DOMINIOS OBJETOS DE RESULTADOS METODOLOGIA EVIDENCIAS
ESTUDIO DE (Estrategias,
(Contenidos APRENDIZAJE [ecursos
organizados por didacticos,
temas y subtemas) ds.gcfuf.nmas)
idacticas...
OBJETO DE
CE2.1 ESTUDIO 1 1.1 Explica el
i((:ic;r;lct)ff?cz los sspectos genera.l o concepto y 1.1 El alumno 1.1 Mapa
conceptos de ¢ mercadotecnia. evolucion de .la realiza un mapa cronolégico o
mercadotecnia mercgdotecn1a, cronolégico o una | infografia sobre la
en el entorno 1c!eqt1ﬁcando las infografia sobre la | evolucion de la
agropecuario. 1.1 Concepto y dls'Flntas etapas y evolucién de la mercadotecnia.
evolucion de la su 1mpactolen los mercadotecnia.
CE2.2 mercadotecnia. 2;5;:3:;}’ a
Identifica los 1.2 Ensayo
principios de 1.2. Analiza la 1.2. El estudiante | comparativo
marketing en influencia de la elabora un ensayo | sobre la

los agronegocios

CG3.1
Desarrolla una
conciencia
histérica que
contribuya al
mejoramiento de
los ambitos social,
educativo,
cultural,
ambiental,
economico y
politico.

1.2 La funcién de la
mercadotecnia en el

desarrollo econémico.

1.3 Mercadotecnia y
creacion de
necesidades.

1.4 Ventas versus
Mercadotecnia.

1.5 Tendencias
actuales de la
mercadotecnia y su

mercadotecnia en
el desarrollo
economico de las
empresas y de las
economias locales
y globales.

1.3. Identifica el
concepto de
creacion de
necesidades en la
mercadotecnia,
comprendiendo
las implicaciones
éticas y sociales.

1.4 Diferencia las
funciones de
ventas y
mercadotecnia.

1.5 Identifica y
analiza las
tendencias
actuales en
mercadotecnia,
evaluando su
impacto en la
estrategia
empresarial.

comparativo.

1.3. El docente
proporciona las
herramientas
para la realizacién
de un debate.

1.4. El docente
explica las
funciones de
ventas y
mercadotecnia.
Su relacion e
impacto en el
cumplimiento de
los objetivos
empresariales.

1.5 El docente
muestra ejercicios
practicos sobre
tendencias
actuales de
mercadotecnia.

mercadotecnia y
su contribucion al
desarrollo
economico.

1.3 Debate o foro
de discusion
sobre la creacion
de necesidades y
sus
consecuencias.

1.4. Cuadro
comparativo o
mapa conceptual
de las diferencias
entre ventas y
mercadotecnia.

1.5 Investigacion
documental sobre
una tendencia
actual en
mercadotecnia y
su impacto en
una industria
especifica.




funcién en la

empresa.

CE2.2 OBJETO DE

Identifica los ESTUDIO2

principios de Analisis del entorno | 2-1 Analiza,

marketing en los de la describe y explica 2.1 Informe

agronegocios. mercadotecnia las fuerzas del 2.1. El docente escrito que detalle
(demanda y entorno que proporcionara la el analisis FODA

CE2.4 naturaleza del influyen en la metodologia para | de una empresa

Comprende el
mercado de los
agronegocios
incluyendo la
demanda, la
competencia y

mercado)

2.1 Analisis FODA
ambiente de la
empresa

capacidad de la
empresa para
atender a sus
clientes

2.2 Explica el

realizar un
analisis FODA.

agricola.

2.2 Ensayo
comparativo

las tendencias concepto de 2.2. El sobre los distintos
del sector. mercado y su estudiante puede | tipos de mercados
clasificacion, clasificar y como cada uno

o wnalisandolos | mercados en | nflye n las
responsabilidad 292C diferentes tipos furlcu.)n de marketing y
ciudadana y . ) Oncepto y de mercados y criterios. t 1

clasificaciéon de los ventas en €
participacion mercados. sus o sector
democratica, en el caracteristicas agropecuario.
contexto de los principales.
problemas mas
sensibles de las
comunidades
cercanas.
CE2.4 OBJETO DE

ESTUDIO 3 . 3.1 Presentacion
Comprende el | comportamiento 3.1 Analiza el 3.1 El alumno que muestre las
mercado de los | del consumidor comportamiento elabora una caracteristicas
agronegocios del consumidor y | presentaciéon distintivas del
incluyendo la las caracteristicas | visual sobre los comportamiento
demanda, la | 3.1 Estudio del comportamientos de compra.

competencia y las

comportamiento del




tendencias del
sector.

CE2.5

Realiza
investigacion de
mercado en los
agronegocios.

CE2.6

Analiza e
interpreta
informacién de
los mercados de
los agronegocios
para una
eficiente toma de
decisiones.

CG3.6

Promueve la
preservacion,
enriquecimiento y
difusion de los
bienes y valores de
las diversas
culturas.

consumidor y las
caracteristicas del
comportamiento de
compra de las
organizaciones

3.2 Factores que
influyen en la
decisién de compra
individual y
organizacional

3.3 El proceso de
decision de compra y
de eleccion de marca
individual y
organizacional.

3.4 Modelos sobre el
comportamiento del
consumidor.

3.5 Factores que
afectan la conducta
del consumidor.

3.6 El proceso de
decision del
comprador para
nuevos productos.

de compra de las
organizaciones.

3.2 Analiza los
factores
psicoloégicos,
sociales y
economicos que
afectan las
decisiones de
compra
individuales y
organizacionales.

3.3 Detalla las
etapas del
proceso de
compray los
criterios de
seleccion de
marca para
consumidores y
organizaciones.

3.4 Compara y
aplica modelos de
comportamiento
del consumidor
en situaciones
practicas.

3.5 Reconoce
factores internos
y externos que
afectan la
conducta de
compra.

3.6 Explica las
etapas de
adopcion de
nuevos productos
y los factores que
influyen en la
rapidez de
adopcion en el
mercado.

de compra.

3.2 El alumno
realiza una lista
de factores que
influyen en la
compra individual
y organizacional.

3.3 El docente
proporcionara los
elementos a
considerar en una
simulacién de
escenarios.

3.4 El docente
explicara los
elementos de la
presentacion
grupal.

3.5 El alumno
elaborara un
mapa mental.

3.6 Describir y
evaluar el proceso
de decision de
compra de los
consumidores
para productos
nuevos,
considerando las
etapas de
adopcion.

3.2 Lista de
factores con
ejemplos que
ilustran como
influyen en las
decisiones de
compra en el
contexto
agropecuario.

3.3 Simulacion de
escenarios de
toma de
decisiones de
compra en
contextos
individuales y
organizacionales.

3.4 Presentacion
grupal sobre un
modelo especifico
y su aplicacién en
la estrategia de
mercadotecnia.

3.5 Mapa mental
que relacione
factores internos
y externos y sus
efectos en la
decision de
compra.

3.6 Diagrama de
flujo que
represente las
etapas de
decision de
compra para
productos
nuevos.




CE2.1

Conoce e
identifica los
conceptos de
mercadotecnia
en el entorno
agropecuario.

CE2.7

Conoce el
proceso de
comercializacion
de productos
agropecuarios.

CE2.8

Analiza las
estrategias de
posicionamiento,
promocion y
distribucién para
el desarrollo
efectivo de los
agronegocios.

OBJETO DE
ESTUDIO 4

Segmentacion,
busqueda y
posicionamiento
para una ventaja
competitiva.

4.1 Segmentacion del
mercado

4.2 Procedimiento y
requerimientos para
una segmentacion
efectiva.

4.3 Definicion y
seleccion del mercado
objetivo.

4.4 Posicionamiento y
creacion de ventajas
competitivas.

4.5 Mapas de
posicionamiento y
claster analisis.

4.1 Comprende
los principios de
la segmentacion
de mercado y su
importancia en la
creacion de
estrategias de
marketing.

4.2 Describir el
procedimiento
para realizar una
segmentacion de
mercado efectiva.

4.3 Identificar y
seleccionar el
mercado objetivo
adecuado,
considerando el
potencial de cada
segmento para los
objetivos de la
empresa.

4.4 Explica el
concepto de
posicionamiento y
como construir
ventajas
competitivas en el
mercado.

4.5 Utilizar
mapas de
posicionamiento y
analisis de
clisteres para
identificar la
percepcion del
mercado y los
nichos
estratégicos.

4.6 Identifica y
aplica las seis

4.1. Definir y
clasificar los
diferentes
segmentos de
mercado segun
caracteristicas.

4.2 Aplicar los
pasos para una
segmentacion de
mercado y
justificar la
seleccién de
criterios y
métodos.

4.3 El alumno
elabora un
diagrama de flujo
que considere lo
visto en clase.

4.4 El alumno
identifica ventajas
competitivas y
propone
estrategias de
posicionamiento.

4.5 El docente
explicara los
pasos para
elaborar mapas
de
posicionamiento y
realizar un
analisis de
clusteres.

4.6 El estudiante
diferencia y aplica
las estrategias de

4.1 Mapa de
segmentos de
mercado visual
que represente la
clasificacion y los
factores que los
caracterizan.

4.2 Analisis de
una
segmentacion de
mercado ya
existente.

4.3 Diagrama de
flujo que muestre
el proceso de
seleccién del
mercado objetivo.

4.4 Lista de
ventajas
competitivas
identificadas en
empresas
agricolas de la
region.

4.5 Infografia con
los resultados del
analisis de
cluster,
mostrando la
relacion entre
segmentos.

4.6 Ensayo de las
seis estrategias de
posicionamiento y
sus aplicaciones.




CE2.1

Conoce e
identifica los
conceptos de
mercadotecnia
en el entorno
agropecuario.

CE2.4

Comprende el
mercado de los
agronegocios
incluyendo la
demanda y la
competencia.

CE2.5

Realiza
investigacion de
mercado en los
agronegocios.

CE2.10

4.6 Seis principales
estrategias de
posicionamiento.

4.7 Estrategias de
reposicionamiento.

4.8 Arc view, spss

OBJETO DE
ESTUDIO 5

Mezcla de
mercadotecnia

5.1 Productos,
servicios y
estrategias.

5.2 Desarrollo de
nuevos productos y
estrategias del ciclo
de vida del producto.

5.3 Factores,
enfoques y
estrategias de fijacion
de precios.

estrategias de
posicionamiento.

4.7 Desarrolla
estrategias de
reposicionamiento
cuando el
mercado o el
producto lo
requiera.

4.8 Aplica
software como
ArcView y SPSS
para el analisis de
mercado y
segmentacion.

5.1 Analiza y
diferencia entre
productos y
servicios, y
comprender las
estrategias de
marketing
aplicadas a cada
uno.

5.2 Explica las
etapas del ciclo de
vida de un
producto y las
estrategias
aplicables en
cada etapa.

5.3 Analiza los
factores que
influyen en la
fijacion de precios
y los distintos
enfoques y
estrategias.

5.4 Describe los
diferentes canales

posicionamiento
segln los
objetivos del
mercado.

4.7 El docente
explicara los
pasos y
estrategias para
cambiar la imagen
del producto en el
mercado.

4.8 El docente les
proporcionara un
manual de
procedimientos
para uso de SPSS.

5.1 El alumno
resumira en un
mapa conceptual
lo visto en clase.

5.2 El alumno
propone
estrategias
efectivas para
lanzar y gestionar
un producto
agricola en cada
etapa.

5.3 El docente
muestra casos
practicos de
estrategias de
precios.

5.4 El docente

4.7 Plan de
reposicionamiento
de un producto
en el mercado.

4.8 Informe de
resultados de
SPSS que
muestre la
segmentacion de
mercado basada
en datos
recopilados.

5.1 Mapa
conceptual que
muestre la
relaciéon entre
productos,
Servicios y sus
estrategias.

5.2 Desarrollo de
un caso
hipotético del
ciclo de vida de
un producto,
aplicando
estrategias de
marketing en
cada fase.

5.3 Cuadro
comparativo de
estrategias de
precios aplicadas
en productos
agricolas.

5.4 Plan de




Desarrolla
estrategias de
marketing que
promuevan
practicas
agricolas
sostenibles y
responsables
incluyendo la
negociacion de
contratos,
gestion de
canales de
distribucién y
creacion de valor
agregado desde
el punto de vista
ambiental y
social.

5.4 Canales de
mercadotecnia y
cadenas de
distribucion.

5.5 Publicidad,
promocién de ventas,
relaciones publicas y
técnicas de Ventas.

5.6 Elementos de un
plan de
mercadotecnia.

de marketing y
las cadenas de
distribucion, y su
importancia en el
traslado.

5.5 Identificar y
aplicar
herramientas de
publicidad,
promocién de
ventas, relaciones
publicas y
técnicas de
ventas en el
desarrollo de
estrategias de
mercadotecnia.

5.6 Disena un
plan de
mercadotecnia
completo que
incluya todos los
elementos
necesarios para el
lanzamiento y
promocién de un
producto en el
mercado.

muestra casos de
éxito de empresas
internacionales.

5.5 Los alumnos
crean una
campana
basandose en
casos de éxito
vistos en clase.

5.6 El estudiante
estructura un
plan de
mercadotecnia.

distribucion que
incluya una
justificacion de
los canales
elegidos.

5.5 Campana
publicitaria para
un producto
agricola, que
incluya
materiales
visuales y
mensajes clave.

5.6 Plan de
mercadotecnia
escrito para un
producto agricola,
que incluya un
analisis de
mercado y
propuestas de
estrategia.




FUENTES DE INFORMACION

EVALUACION DE LOS

(Bibliografia, direcciones electrénicas) APRENDIZAJES
(Criterios, ponderacion e
instrumentos)
OBJETO DE ESTUDIO 1, 2, 3,4y 5 Objeto 1y 2

Kotler & Armstrong (2013). Fundamentos de Marketing.
México: 11* Ed. Pearson.

Stanton, Etzel y Walker (2007). Fundamentos de Marketing.
México. 14 Ed. McGraw- Hill.

Guia y Secuencias de estudio de la materia
Mercadotecnia.

Magafa, J.E. Fabiola Ortega y Guadalupe Macias (2024).
Introduccion a la mercadotecnia. Editorial Académica. Madrid
Espana.

¢ Puntualidad y asistencia 10%
e Participacion en clase 10%

e Tareas 15%

e Examen escrito de los dos
objetos 1y 2...65%

Objeto 3,4y 5

¢ Puntualidad y asistencia 10%
e Participacion en clase 10%

e Tareas 15%

* Examen escrito de los tres

objetos 3,4y 5...65%

Cronograma del avance programatico

Objetos de Estudio

Semanas

9

10 |11 |12 |13 |14 | 15| 16

Evaluacion diagnostico | X

OBJETO DE ESTUDIO X[x |x
1: Aspectos generales
de la mercadotecnia.

OBJETO DE ESTUDIO X| X
2: Analisis del entorno
de la mercadotecnia
(Demanda y naturaleza
del mercado)

Evaluacion parcial 1 X

OBJETO DE ESTUDIO X
3: Comportamiento del
consumidor.

OBJETO DE ESTUDIO
4: Segmentacion,
busqueda y
posicionamiento para




una ventaja
competitiva.

OBJETO DE ESTUDIO
5: Mezcla de
mercadotecnia.

Evaluacion parcial 2

Evaluacion Final

Criterios SEAES:

Compromiso con la responsabilidad social
Excelencia

Vanguardia

Innovacion social




