ESCUELA SUPERIOR DE COMERCIO Y ADMINISTRACION
UNIDAD TEPEPAN
SUBDIRECCION ACADEMICA W
DEPARTAMENTO DE INNOVACION EDUCATIVA
PLANEACION DIDACTICA TIPO: MODALIDAD EN LINEA

Programa Académico: Licenciatura en Relaciones Comerciales. Academia: Mercadotecnia.

Unidad de aprendizaje: Mercadotecnia Analitica. Nivel: Il | Periodo: 2020-2021/1

Propésito de la unidad de aprendizaje: Disefia estrategias y tacticas especificas de comercializacién de los productos y servicios de una organizacion, a partir de
un Sistema de Informacién de Mercadotecnia.

PRIMER PARCIAL

Nombre y numero de la(s) unidad(es) teméatica(s):
Unidad I. Mercadotecnia holistica.
Unidad Il. Oportunidades del mercado.

Propdsito(s) Especifico(s):

Unidad I. Identifica los elementos de la mercadotecnia holistica en la organizacién, a partir de la teoria de la evolucion del marketing.

Unidad II. Identifica oportunidades de mercado en la organizacién, a partir de un Sistema de Informacién de Mercadotecnia y de los factores del entorno
(macroambiente y microambiente).

CLAVE
MATERIALES DIDACTICOS BIBLIO-
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES DISPONIBLES GRAEI
CA
1 |1.1. Evolucion del marketing. Unidad I. Unidad I. e Nearpod y Microsoft Teams,
2 |1.1.1. Marketing 1.0 como base.
3 [1.1.2. Marketing 2.0 Est 1. Examen diagndstico del alumno. EV1. Evaluacion Diagnéstica. e Repositorio digital del IPN. 1B
4 [1.1.3. Marketing 3.0 Est 2. Realizacibn en equipo de | EV2. Corrillos donde el alumno B
5 |1.1.4. Marketing 4.0 corrillos. demuestre conocimiento de los 3B
temas de la unidad. 10% 5B
1.2. El enfoque de la mercadotecnia holistica. Est3. Elaboracion en equipo de un | EV3. Ensayo donde se identifique y 3C
1.2.1. Mercadotecnia relacional. ensayo. establezca la diferencia entre la
1.2.2. Mercadotecnia integrada mercadotecnia tradicional y la
1.2.3. Mercadotecnia interna mercadotecnia holistica.
1.2.4. Mercadotecnia social Redaccion clara con citas y
referencias de la obtencion de la
1.3. Vision general del proceso mercadol6gico informacion. 10 %
segun Philip Kotler.




1.4.

1.5.

2.1.

2.1.1.

2.1.2.

2.1.3.

Eticidad en el marketing

Problemas sociales que afectan el medio
ambiente de la mercadotecnia,
sustentabilidad, perspectiva de género,
otros problemas sociales género, la ética y
otros aspectos sociales.

Vision general del andlisis de las
oportunidades del mercado.

Analisis del medio ambiente de la empresa:
macro ambiente, microambiente y ambiente
interno.

Construcciones de un sistema de
informacion de mercadotecnia a partir del
analisis del medio ambiente de la empresa:
Base de datos internos, Inteligencia de
marketing e investigacion de mercados.
Andlisis de la oportunidad de mercado:
Valor de la demanda potencial y desarrollo
de la matriz DAFO para evaluar las
oportunidades del mercado.

Est 4.

Realizacion y reporte en equipo
de la practica 1: “Oportunidades
del mercado”

Unidad II.

Est 1.

Est 2.

Ejercicio sobre la construccion
de un SIM.

Préactica 2: “La competencia y la
segmentacién de mercados”.

EV4.

Reporte practica 1 con un
sondeo que identifique
oportunidades de mercado en
las diferentes delegaciones de la
Cd. de México. 20%

Unidad II.

EV1.

EV2.

Informe por escrito de la
construccion del SIM. 20%

Reporte de la Practica 2: “La
competencia y la segmentacion
de mercados”.40%




SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s):

Unidad Ill. Planeacioén y desarrollo del mercado.

Unidad IV. Mezcla de mercadotecnia.

Propdsito(s) Especifico(s):
Unidad Ill. Determina los atractivos estructurales de un mercado de la organizacién, con base en la teoria de la segmentacion de mercados.
Unidad IV. Disefia el posicionamiento y la mezcla mercadoldgica, con base en la segmentacion de mercados.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES T BisLio.
6 | 3.1. Lasegmentacion de los mercados meta. Est 1. Exposicion de la segmentacién de | Unidad I Nearpod y Microsoft Teams, 1B
7 | 3.1.1. Perfil del consumidor (la identificacién de las mercados. EV1. Exposicion frente a grupo de la como base. 2B
8 bases para la segmentacion de los segmentacion de mercados son Repositorio digital del IPN. 3B
9 mercados meta) soporte audiovisual. 10% 2C
10 a) Demografico Est2.  Ejercicio en equipo de la |EV2. Resolucion de un ejercicio donde 3C

b) Psicografico evaluacion de los atractivos de se evaltie un mercado. 15%
c) Geogréafico mercado. EV3. Aplicacion y andlisis de los
d) Comportamiento del consumidor Est3.  Elaboracion en equipo de un resultados del cuestionario que
3.2. Definicibn del segmento meta (estudios cuestionario piloto del perfil del contenga el perfil del
cuantitativos y cualitativos) consumidor. consumidor.15% ,
3.2.1. Tamafio y valor del mercado Est4. Realizacion en equipo de la | EV4. Reporte con el andlisis del manejo
3.2.2. Andlisis y creacion del perfil de los practica 3: “Aplicacion de la mezcla comercial de las empresas 'y la
segmentos resultantes mercadoldgica. utilidad que tiene. 10%
Unidad IV
3.3. Seleccidén de los segmentos de mercados Est 5. Realizacion en equipo de corrillos. EV5. c(j:grrrzllljltce):tre ?:%rr]\%iimi:rlno %lgmlgg
3.3.1. Analisis y evaluacion de los atractivos . 0
estructurales del segmento temas _de la unidad. 10%

4.1. Desarrollo de la mezcla de mercadotecnia Est 6. Resolucién en equipo de un caso EV6. Ejercicio  con _ proceso de
4.1.1. Comunicacion y determinacion del practico sobre el posicionamiento desarrollo del poaqpnanyento de
posicionamiento de productos y/o servicios de un producto y/o servicio. un producto o servicio.10%

de una empresa de acuerdo con la posicién EV7. R | diseft

elegida de su producto, precio, plaza y | Est7. Realizacion en equipo de la - Reporte que contenga e diseno

promocion. practica 4: “Mezcla mercadolégica de una mequa_l mercadoldgica a
4.2. Formula de la mezcla, con MKT Below The de un producto y/o servicio. partir de la visita a una empresa

line y Above The Line

seleccionada. 30%




TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s):
Unidad V. Estrategias y tacticas de mercado.

Propésito(s) Especifico(s):

Unidad V. Disefa las estrategias y tacticas especificas de comercializacion de los productos y servicios en el mercado objetivo de una organizacion, a partir de

los elementos de la administracion de la mercadotecnia.

SEM CONTENIDOS

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

MATERIALES DIDACTICOS
DISPONIBLES

CLAVE
BIBLIO-
GRAFICA

11 | 5.1. Visién general de la administracion de la | Est 1.

12 mercadotecnia.

13
14 | 5.2. Los niveles de planeacién de Ila
15 mercadotecnia: la estratégica, tactica y su | Est 2.

interrelacion

5.3. Elementos de la planeacién mercadoldgica.

5.3.1. Concepto e importancia del plan estratégico
de la mercadotecnia

5.3.2. Concepto e importancia del plan tactico de
mercadotecnia

Realizacion en equipo de corrillos. EV1. Reporte donde el alumno

demuestre conocimiento de los
temas de la unidad. 40%

Realizacion en equipo de la practica | EV2. Reporte con el andlisis de

5: “Aplicacién de las estrategias y
tacticas para el mercado”

resultados del diagnéstico de las
estrategias y tacticas de un
producto. 60%

Nearpod y Microsoft Teams,
como base.
Repositorio digital del IPN.

1B
2C
4B
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