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ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLAN

INGENIERIA EN ALIMENTOS

NOVENO SEMESTRE

OPTATIVA DE ADMINISTRACION.
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cicLO: AREA:
OTROS CURSOS

NUMERO DE HORAS / SEMANA

CARACTER: CLAVE TEORIA PRACTICA CREDITOS
OPTATIVA 0904 3 6
NUMERO DE HORAS/SEMESTRE
TOTALES TEORICAS PRACTICAS
48 48
TIPO: ORGANO INTERNO QUE COORDINA EL
TEORICO PROGRAMA DE LA ASIGNATURA:
MODALIDAD: SECCION: DEPARTAMENTO:
CURSO ADMINISTRACION CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ASIGNATURA PRECEDENTE: NINGUNA
ASIGNATURA SUBSECUENTE: | NINGUNA
OBJETIVO(S) EDUCACIONALES Proporcionar al alumno los conocimientos suficientes tedrico-practicos
que le permitan conocer y aplicar la fundamentacion de la
mercadotecnia, asi como disefar y establecer estrategias para
enfrentar los retos que presentan las empresas en el area comercial.

NUMERO UNIDAD 1 [EL CAMPO EN LA MERCADOTECNIA, CONCEPTOS Y SU EVOLUCION.

DE HORAS | OBJETIVO: El alumno identificara el campo de accién de la mercadotecnia e interpretara el

concepto, asi como su

aspecto evolutivo.

1.1] ¢Qué es la mercadotecnia?

4 1.2 | Conceptos de mercadotecnia.

1.3 [ Breve historias del pensamiento de la mercadotecnia.

1.4 | Panorama general actual de la mercadotecnia.

NUMERO UNIDAD 2 |EL MEDIO AMBIENTE DE LA MERCADOTECNIA; MERCADO DE BIENES DE
DE HORAS CONSUMO, DE SERVICIOS Y DE CAPITAL (INDUSTRIAL). DIFERENCIAS E

INTERRELACIONES. SEGMENTACION DE MERCADOS.

OBJETIVO: El alumno

conocera y explicara los tipos de mercados existentes e identificara las

dindmicas de éstos, asimismo, determinara su importancia de ellos y desarrollara y elaborara

6 una segmentacion de mercados.

2.1 | El medio ambiente de la mercadotecnia.

2.2 | El mercado de bienes de consumo y de servicios.

2.3 | El mercado de bienes de capital (industrial)

2.4 | Diferencias e interrelaciones entre ambos tipos de mercados.

2.5 | Segmentacion de mercados.

NUMERO UNIDAD 3 | VARIABLES DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA'Y FUERZA DE VENTAS.

DE HORAS |OBJETIVO: El alumno identificara y formulard la adecuada mezcla de mercadotecnia e

integrara los elementos de una fuerza de ventas.

3 3.1 | Elementos que integran la mezcla de mercadotecnia.

3.2 | Elementos para constituir la fuerza de ventas.

NUMERO UNIDAD 4 |PLANEACIONY DESARROLLO DEL PRODUCTO.
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DE HORAS

5

OBJETIVO: El alumno conocera y explicara la importancia y objetivos de la variable producto.

4.1

Concepto de producto.

4.2

Desarrollo y administracion del producto e innovacion.

4.3

Proceso de planeacion y desarrollo de nuevos productos.

4.4

Clasificacion comercial del producto.

4.5

Ciclo de vida del producto.

4.6

Caracteristicas del producto.

4.7

Marca, empaque e imagen.

NUMERO
DE HORAS

UNIDAD 5

DETERMINACION DEL PRECIO.

OBJETIVO: El alumno conocera y explicara la importancia y objetivos de la variable precio.

5.1

Concepto de precio.

5.2

Objetivos del precio.

5.3

Elementos para la fijacion de precios.

54

Estrategias para determinar precios.

NUMERO
DE HORAS

UNIDAD 6

PUBLICIDAD Y PROMOCION.

OBJETIVO:

El alumno conocerd y explicara la importancia y objetivos de las variables

publicidad y promocion.

6.1

Concepto de publicidad y promocion.

6.2

Objetivos de la publicidad y promocion.

6.3

Disefo de la publicidad.

6.4

La publicidad y las relaciones publicas.

6.5

La promocion de ventas y las ventas personales.

NUMERO
DE HORAS

4

UNIDAD 7

PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION).

OBJETIVO: El alumno conocera y explicara la importancia y objetivos de la variable plaza.

7.1

Concepto de plaza (canal de distribucién)

7.2

Naturaleza de los canales de distribucion

7.3

Funciones de los intermediarios comerciales

7.4

Etapas de los canales de distribucion.

NUMERO
DE HORAS

UNIDAD 8

SISTEMA DE INFORMACION E INVESTIGACION DE LA MERCADOTECNIA Y
EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.

OBJETIVO: El alumno comprendera los alcances y desarrollos de las técnicas de investigacion
para la obtencion de la informacion que permitan la adecuada toma de decisiones, asi como los

factores que

influyen en el comportamiento del consumidor.

8.1

Sistemas de informacion de mercadotecnia.

8.2

Subsistemas de informacion e investigacion interna y externa.

8.3

Investigacion de mercados.

8.4

Tipos de comportamiento-teorias

8.5

Factores que influyen en el comportamiento el consumidor.

8.6

Conducta y personalidad del consumidor.

NUMERO
DE HORAS

UNIDAD 9

DECISIONES Y PLANEACION ESTRATEGICA DE LA MERCADOTECNIA'Y LA
MERCADOTECNIAY LA GLOBALIZACION DE MERCADOS.

OBJETIVO: EI alumno conocera y desarrollara las principales teorias de decisiones y
planeacién estratégicas de mercadotecnia de tal manera que pueda disefar y estructurar
modelos estratégicos de comercializacion acorde a los mercados y sus necesidades tanto
locales, nacionales y globalizados.

9.1 | Desarrollo de la mentalidad estratégica.

9.2 | Concepto de planeacioén estratégica.

9.3 | Formulacion de estrategias de mercadotecnia.

Disefo del plan estratégico en mercadotecnia.

Introduccion y entorno de la globalizacién de mercados.

NUMERO
DE HORAS

UNIDAD 10: | DESARROLLO DE PRODUCTO

OBJETIVO: Aplicar los conocimientos adquiridos en un caso de estudio.
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10.1 | Determinacion del producto

10.2 | Disefio del producto

6 10.3 | Desarrollo del producto

10.4 | Evaluacion del producto
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RECOMENDACIONES PARA LA METODOLOGIA DE ENSENANZA APRENDIZAJE

INSTRUMENTOS PARA LA

TECNICAS RECURSOS p TIPOS DE
A ; EVALUACION DEL -
DIDACTICAS DIDACTICO APRENDIZAJE EVALUACION
X | Exposicién G_rabaciones (cintas, X Cuestionarios: abiertos o E\_/aluqci(.')n
discos) cerrados Diagnéstica
Interrogatorio Radio Entrevistas: abiertas o Evaluac_:ién
cerradas Formativa
C . . Evaluacion
Demostracién Transparencias Autoevaluacion Sumaria
X qugstlg? clon Fotos fijas Pruebas orales
bibliografica
X | Investigacién de campo Materiales opacos X | Pruebas escritas
Investllgamon Pellqulgs con Respuesta corta
experimental movimiento
X | Discusion dirigida Videoproyector X | Respuesta complementaria
Estudio dirigido Pizarréon X | Opcién multiple
Las clases Imagenes planas X | Falso o verdadero
X | Problemas dirigidos Gréficas X | Respuesta alterna
Proyecto Mapas Correspondencia
(columnas)
X | Tareas dirigidas Carteles Jerarquizacién
Simposio Caricaturas Pruebas de ensayo
Panel Rotafolio Pruebas por temas
Phillips 66 Franelégrafo Pruebas estandarizadas
Entrevista Tablero de boletines | X srczjlglcé?aescnta aun
Lluvia de ideas Objetos Demostraciéon Practica
X | Conferencia Modelos Proyectos
Mesa redonda Magqguetas Monografias
Foro Sonoramas Critica a un tema
X | Seminario Televisiéon Reportes escritos
X [ Estudio Libre Representaciones X | Participacion individual
Marionetas Participacion por equipo

Exposicioén individual

Exposicién por equipo

Demostraciones de equipo

PERFIL PROFESIOGRAFICO: Licenciatura o posgrado en Administracién deseable con especialidad en
mercadotecnia, con experiencia en la practica docente y habilidad para ejemplificar aplicaciones en la

industria de alimentos.
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