DES: Econdmico Administrativa
Programa(s) Educativo(s): Todos

Tipo de materia: Profesional obligatoria
Clave de la materia: P404
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Area en plan de estudios: Formacién profesional

Créditos: 5

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE

CHIHUAHUA Total de horas por semana: 5

Teoria:

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE CHIHUAHUA
CLAVE: 08MSU0017H

Laboratorio:

Trabajo extra clase:

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION
CLAVE: 08USU4054V

Total de horas semestre: 80

Fecha de actualizacion: Junio 2018
PROGRAMA DEL CURSO
Administracion de la Mercadotecnia

Clave y Materia requisito: Ninguna

Fundamentacion:

En la actualidad las empresas requieren egresados con conocimientos, competencias, habilidades, destrezas y valores
desarrollados en las diferentes areas funcionales de una organizacion. Este programa analitico se fundamenta en los resultados
obtenidos del Redisefio Curricular (ver documento integral del Redisefio Curricular) y en el Modelo Educativo Basado en
Competencias basicas, profesionales y especificas, a través del cual el egresado podrd incorporarse al mercado laboral
con mayor facilidad y asi contribuir de forma eficiente a las necesidades que la sociedad demande.

Perfil del

Académico

Titulo de licenciatura el drea de mercadotecnia o administracion. Titulo de maestria deseable. Certificacién profesional
y/o docente deseable. 3 afios de experiencia profesional en el drea de mercadotecnia o area afin a la materia.

Objetivo del Curso:

El alumno adquirira una perspectiva sélida, amplia y actualizada de la naturaleza, alcance e importancia de la mercadotecnia
moderna en las organizaciones y, sera capaz de aplicar los conceptos, enfoques, herramientas y modelos para el logro de una

mejor posicion competitiva y desempeno en el mercado de una organizacion.

RESULTADOS DE
APRENDIZAJE

COMPETENCIAS CONTENIDO

COMPETENCIA BASICA: Objeto de estudio 1. Introduccion a la mercadotecnia .
Conceptualiza el

Sociocultural 1.1 Definiciéon de mercadotecnia.

Solucién de 1.2 Conceptos bdésicos Intercambio, necesidades, deseos, | conocimiento de
problemas demanda, producto bienes y servicios, valor, utilidad, mercadotecnia.

Comunicacion satisfaccidn, sustitutos y calidad.

Trabajo en equipo 1.3 Evolucidn de la mercadotecnia

1.4 Mezcla o mix
1.5 Etica en la mercadotecnia

1.6 Responsabilidad social
Analiza e interpreta el medio

ambiente de la

Objeto de estudio 2. El ambiente de la mercadotecnia mercadotecnia.

2.1 Definicion de vigilancia ambiental.
2.2 Factores externos que influyen en las actividades de una
organizacion.




2.3. Factores internos que influyen en las actividades de una
organizacion.

Objeto de estudio 3. Sistemas de informacién de mercadotecnia.
3.1 Sistemas de apoyo a las decisiones

3.2 Inteligencia competitiva

3.3 Investigacién de mercados *

Objeto de estudio 4. Identificacion y seleccidon de los
mercados meta.
4.1 El mercado de consumo

4.2 Toma de decisiones del consumidor

4.3 Panorama de los segmentos de mercado y los mercados meta
4.4 Segmentacion de mercados

4.5 Consumidores finales y usuarios empresariales

4.6 Segmentacion de mercados de consumidores

4.7 Posicionamiento

4.8 Prondstico de la demanda de mercado

Objeto de estudio 5. Productos y servicios. *
5.1 Conceptos de producto

5.2 Desarrollo y administracion de productos

5.3 Marketing de servicios y en organizaciones sin fines de lucro
Importancia de la innovacion de producto

Objeto de estudio 6. Precio *
6.1 Conceptos de precio

6.2 Establecer el precio correcto

Participa en la construccidn
de un sistema de informacién
de mercadotecnia.

Segmenta a un mercado de
acuerdo a las necesidades vy
enfoque de las
organizaciones,

Expone los resultados de la
medicidn y prondsticos de la
demanda de un mercado.

Establece estrategias para el

desarrollo de nuevos
productos v servicios
existentes; asi como disefia
marcas, empagque y
embalaje.

Establece estrategias parala
fijacién de precios en
distintas situaciones de
mercados




Objeto de estudio 7. Distribucion *

7.1 Canales de marketing y ventas al detalle.

Objeto de estudio 8. Promocion *
8.1 Publicidad, relaciones publicas y promocién de ventas
8.2 Ventas personales y administracion de ventas

8.3 Medios sociales y marketing

Establece estrategias parala
distribucion de productos en
distintas situaciones de
mercados.

Participa en el disefio de
estrategias de ventas.

Establece estrategias para la
distribucion de productos en
distintas situaciones de
mercados.

Establece estrategias para la
mezcla promocional en
distintas situaciones de
mercados.




FUENTES DE INFORMACION

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

Stanton, Etzel, Walker. Fundamentos de Marketing.
McGraw Hill. 13 edicién. México. 2002.
*Lamb/Hair/McDaniel. Mktg. Marketing. Cengage
Learning. Séptima edicidn. Edicion del estudiante.

Fisher Laura, Jorge Espejo. Mercadotecnia, 52 Edicién,
McGraw-Hill.

Metodologia y estrategias didacticas:
1. Practicas.

Tareas.

Exposiciones.

Lecturas.

Investigacién documental.

Investigacién de campo.

Solucién de problemas.

Nouhswn

Reconocimientos Parciales:
Evidencias (Actividades integradoras):
1. Tres evaluaciones escritas.
Reconocimiento Integrador Final:
Evidencias: Informe de investigacidn realizada (Trabajo
Integrador Final)
Examen final.
Trabajo final.

Elaborado por:
DRA. Myrna Isela Garcia Bencomo

M.A.R.H. Mercedes Ogaz Alamillo
M.A. Armando Javier Cabrera Zapata
M.A.R.H. José Luis Coronado Quintana

L.A.E. Carlos Alberto Torres Carrillo

Actualizacion:
Junio 2018

Avance programatico

SEMANAS

UNIDADES DE APRENDIZAJE 1 2
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Objeto de estudio 1. Introduccion ala
mercadotecnia.

Objeto de estudio 2. El ambiente de Ia
mercadotecnia.

Objeto de estudio 3. Sistemas
de informacion de mercadotecnia.

Objeto de estudio 4. Identificacion
y seleccion de los mercados meta.

Examen parcial 1

Objeto de estudio 5. Productos y servicios.

Objeto de estudio 6. Precio

Examen parcial 2

Objeto de estudio 7. Distribucion

Objeto de estudio 8. Promocion

Examen parcial 3

Reconocimiento Final




