ESCUELA SUPERIOR DE COMERCIO Y ADMINISTRACION

UNIDAD TEPEPAN

SUBDIRECCION ACADEMICA
DEPARTAMENTO DE INNOVACION EDUCATIVA
PLANEACION DIDACTICA TIPO: MODALIDAD EN LINEA

Programa Académico: Licenciatura en Negocios Internacionales

Academia: Comercializacién Internacional

Unidad de aprendizaje: Mercadotecnia y Promocion Internacional

Nivel: Il

| Periodo: 2020- 2021/ 1

Propdsito de la unidad de aprendizaje: Implementa la estructura de distribucidon y comercializacion de un producto especifico a partir de la logistica, desde
la fabricacion hasta su consumo.

PRIMER PARCIAL

Nombre y numero de la(s) unidad(es) tematica(s): UT | Andlisis situacional del Mercado, UTII Estrategias de la mezcla mercadoldgica

Propdsito(s) Especifico(s): UT I. Analiza el ambiente mercadolégico del pais meta a partir de la factibilidad de negocios.
UTII, Identificar las diferentes estrategias de comercializacion Internacional a partir de un analisis del negocio.

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE
BIBLIO-

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE BISPONIGLES BieLio.
1 | Medio ambiente de la mercadotecnia, Micro Est 1: Clase en linea por parte del docente IPN | Ev 1: Realizar un mapa conceptual, de | Material que el docente presente: | 5C
(clientes, distribuidores, competencia, publicos impartida en los horarios de clase asignados. los factores internos y externos que | presentaciones Power Point,
internos y externos Macro (econémicas, El estudiante elaborara un mapa conceptual, de | afectan a la empresa, sefialando los | documentos en Word, lecturas

demogréficas, politicas y manera individual sobre los factores internos y | tipos de segmentacion y explicando la | PDF, etc.
Culturales externos que afectan una empresa. importancia de esta, incluir caratula y
desarrollo, con valor del 20%
2 Mercado: real y potencial, 4B
Tamafo mercado. Est 2: Mesa redonda. Ev 2: Llevar a cabo la mesa redonda en
Segmento de mercado. El estudiante participara en una mesa redonda | clase del mercado real y potencial con
Tipos de segmentacion. Andlisis del producto. sobre el mercado real y potencial, de manera | fuentes confiables y argumentos validos,
Riesgos y oportunidades grupal con la intencibn de compartir los | con valor del 20%
conocimientos adquiridos.
3 | Planeacién de estratégica (Estrategia 'y

Téctica,)

Estrategias de mercadotecnia.

Producto (marca, empaque, costo beneficio,
calidad econdémica, ergondmica, y estética,




garantia, servicio mercadolégica y legal),
Estrategias de lanzamiento/introduccién nuevos
productos , Tipos de Descreme (Rapido y
Lento).

Tipos de Penetracion (Rapida y Lenta).

Linea de productos Extension de linea (hacia
arriba, hacia abajo).

Estrategias de crecimiento, de sostenimiento.
Mejora de productos: Reposicionamiento
Descreme de precios.

Estrategias madurez.

Modificacion mercado(desarrollo de mercado)
Desarrollo de producto

Desarrollo de mezcla de mercadotecnia
Estrategia de declinacién.

Retiro de mercado.

Canibalizacion de productos: Venta a otra
empresa.

Exportacion.

Estrategias de precio (Premium Price, Parity
Price).

Estrategias de distribucién (intensiva, exclusiva
y selectiva).

Estrategias de comunicacion integral: Push and
Pull, Posicionamiento, Reposicionamiento,
Lanzamiento.

Introduccion, Mantenimiento y Permanente.

Est 3: Videos sobre las estrategias y tacticas de
mercadotecnia.

El estudiante debera visualizar y analizar videos
que muestren las diferencias y similitudes de las
estrategias y técticas de mercadotecnia para
llevar a cabo un cuadro comparativo.

Ev 3: Realizar un cuadro comparativo en
el cual se expligue las diferencias y
similitudes entre los distintos tipos de
estrategias y tacticas del mix marketing,
deberd contener caratula, desarrollo y
un comentario, con valor del 40%.

Ev 4: Examen en linea de forma
individual y a través de las plataformas
con valor de 20%




SEGUNDO PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s): UTIII. Disefio de estrategia para adecuacién del producto al mercado internacional
UT IV Disefio y estrategias de los canales de distribucién internacional

Propdsito(s) Especifico(s): UTIII. Disefia estrategias mercadolégicas con la funcién de comercializar bienes y servicios en los mercados globales a partir de la

adecuacion de productos.

UTIV. Disefia una estrategia de distribucion de los bienes y servicios a partir del objetivo empresarial.

SEM CONTENIDOS

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE

EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES

MATERIALES DIDACTICOS
DISPONIBLES

CLAVE
BIBLIO-
GRAFICA

7 | Mercado
Descripcion de producto

Eleccion de estrategia (estandar 6 adaptada)

8 | Posicion en la nomenclatura: del exportador y
del importador.

Consumos principales: tipos y cualidades
Produccion local y marcas dominantes.

Productos sustitutos: caracteristicas.

Procedencia, cantidades y preferencia en
cuanto a disefio, calidad gusto).

9 | Marketing de servicios.

Diversificacién de marketing de servicios.

10

Servicio post venta

Est 1: Clase en linea por parte del docente IPN
impartida en los horarios de clase asignados.

El estudiante deberd realizar un video animado
en el programa de su preferencia de forma
individual en el cual se expliqguen los productos
sustitutos y complementarios.

Est 2. Lectura y andlisis de los consumos
principales.

El estudiante debera realizar el analisis de la
lectura para después hacer una grafica en
donde se visualice el resultado.

Est 3: Lectura de libro "Broken windows Broken
business” Autor Michael Levine. (1ra parte)

El estudiante realizar4 durante este periodo la
lectura y andlisis del libro’Broken windows
Broken business” para posteriormente hacer un
reporte plasmando sus aprendizajes y la
relacion con la Unidad de Aprendizaje.

Ev 1. Realizar un video animado hecho
por el estudiante en el cual se explique
gqué es un producto sustituto y un
producto complementario, debera
contener caratula y desarrollo, asi como
créditos, con valor del 40%.

Ev 2. Realizar una gréfica con su
respetivo analisis, de forma individual,
en donde se visualice la preferencia en
los consumos, debera contener caratula,
desarrollo y conclusiones, con valor del
10%.

Ev 3: Realizar un reporte de lectura del
libro’Broken windows Broken business”
de forma individual, debera contener
caratula, introduccioén, desarrollo,
conclusién y comentarios, con valor del
30%.

Material que el docente presente:
presentaciones Power Point,
documentos en Word, lecturas
PDF, etc

Libro “Broken Windows Broken
Business”.

3B

7B




11

12

Canales: importacion directa,
agentes/representantes, mayoristas

[distribuidores exclusivos, importacién indirecta.

Niveles de intermediacion.

Modalidad de compra: forma de cotizacion,
condiciones de pago, plazos y condiciones de
entrega

Estacionalidad de pedidos

Medios de distribucion .

Ev 4: Examen en linea de forma
individual y a través de las plataformas
con valor de 20%




TERCER PARCIAL

Nombre y nimero de la(s) unidad(es) teméatica(s): UT V Comunicacion Integral

Propdsito(s) Especifico(s): UT V Implementa una estrategia para la distribucion de los bienes y servicios con base en los canales de comunicacion.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES T zBieLio
13 | Ferias y Misiones comerciales Est 1 Conferencia en video: | Ev 1: Realizar un video animado hecho | Material que el docente presente: 5C
youtube.com/watch?v=rM-4IBpoFag&t=2070s. en equipo en el cual se explique el | presentaciones Power Point,
Sistemas de promocion utilizados en mercado El estudiante debera visualizar la conferencia en | proceso de crear una pégina web, | documentos en Word, lecturas
meta. linea para posteriormente comentar en la clase | puede realizarse en cualquier plataforma | PDF, etc
14 la relacion con la Unidad de Aprendizaje y |y debera contener los nombres de los
Medios publicitarios. elaborar un video animado. integrantes, con valor del 40%. Libro “Broken Windows Broken
Business”. 4B
Mailing, correo directo, web 2.0, CRM360°,
redes sociales.
15 Ev 2: Examen en linea de forma | Video en la Plataforma Youtube 3B
Native Advertising. Est 2: Clase en linea por parte del docente IPN | individual y a través de las plataformas
impartida en los horarios de clase asignados. con valor de 20%
Uso de Data Mining.
7B
16
Personalized marketing.
Ev 3: Realizar un reporte de lectura del
Marketing experiencial. Est 3: Lectura de libro "Broken windows Broken | libro’Broken windows Broken business”
business” Autor Michael Levine. (2da poarte) de forma individual, deberd4 contener
Marketing interactivo. El estudiante realizard durante este periodo la | caratula, introduccion, desarrollo,
17 lectura y analisis del libro "Broken windows | conclusién y comentarios, con valor del
Green Marketing. Broken business” para posteriormente hacer un | 40%.
reporte plasmando sus aprendizajes y la
Content Marketing. relacion con la Unidad de Aprendizaje
Storytelling.
18 | Gamificacion.

Neuromarketing.
Benchmarketing.
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