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 Estratégica (Optativa B) Nivel: IV | Periodo: 2020-2021/1

Propésito de la unidad de aprendizaje: Analiza la situacion interna y externa de la empresa en el ambito de la formulacion de tacticas y estrategias de acuerdo con
la comercializacion de los productos y servicios.

PRIMER PARCIAL

Nombre y numero de la(s) unidad(es) teméatica(s):
Unidad I. Administracion de la Mercadotecnia.
Unidad Il. Planeacion Estratégica de Negocios.

Propdsito(s) Especifico(s):

Unidad I. Analiza el proceso administrativo, su uso y aplicacion a nivel directivo en el sistema comercial acorde a la planeacion estratégica mercadoldgica y a la
fase del desempefio corporativo, gobernabilidad y ética en los negocios.

Unidad Il. Analiza la interrelacion del plan de negocios, el plan estratégico mercadoldgico y el plan de mercadotecnia acorde con la mision, vision y definicion del

negocio.
) CLAVE
EVALUACION DE LOS MATERIALES DIDACTICOS BIBLIO-
SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE APRENDIZAJES DISPONIBLES GRAFI
CA
1 |1.1. El Proceso de administracion estratégica. Est1. Elaboracion en equipo de un [Unidad I. e Nearpod y Microsoft Teams, como
2 cuadro comparativo para | EV1. Cuadro comparativo en equipo. base.
3 [1.2. Planeacion identificar la planeacion 5% Debe contener las |e Repositorio digital del IPN.
4 [1.2.1. Téctica mercadolégica y establecer la diferencias relevantes y quien 1B
5 |1.2.2. Estrategia diferencia entre la planeacion las lleva a cabo. Presentacion 2B
1.2.3. Matriz de Atributos o ventaja competitiva estratégica y la planeacion frente al grupo 3B
tactica. EV2. Matriz de atributos y/o ventaja 10C
1.3. Organizacion de la mercadotecnia Est 2. Elaboracién de una matriz de competitiva de su producto o
1.3.1.Principales tipos de estructuras de atributos y/o ventaja competitiva servicio en equipo. 25%. Debe
organizacién de un producto o servicio de una contener los datos generales
empresa, organizacion 0 de la empresa y los
1.4. Direccién de la mercadotecnia institucion. antecedentes del producto o




1.5.

Control de la mercadotecnia

1.5.1. Principales medios de control

2.1. Concepto,

2.2.

naturaleza y alcance de la
Planeacién

Ciclo de la planeacién

2.2.1. Planeacion a largo plazo
2.2.2. Planeacion a corto plazo

2.3.

2.4,

2.5.

2.6.

2.7.

Misién, vision y definicién del negocio
Analisis de oportunidades y amenazas
Andlisis de fortalezas y debilidades
Formulacion de metas

Formulacion de estrategias y tacticas

Est 3.

Realizacion en equipo de la
Practica 1: “La Administracion
Mercadolégica de una empresa,
organizacion e institucion” con la
finalidad de identificar el proceso
administrativo,  su uso 'y
aplicacion a nivel directivo en el
sistema comercial.

Unidad II.

Est 4.

Est 5.

Est 6.

Cuadro comparativo sobre el
plan de negocios, el plan
estratégico y el plan de
mercadotecnia.

Elaboracion de una mision,
vision y definicion del negocio de
una empresa industrial, de
consumo y de servicio.
Realizacion en equipo de la
practica 2: “La planeacion
estratégica de una empresa,
organizacion o instituciéon”, con la
finalidad de analizar  su
interrelacion con el plan de
negocios, e | plan estratégico vy el
plan de mercadotecnia.

EV3.

servicio de esta. Y los
principales atributos ylo
ventaja(s) competitiva(s) del
producto o servicio en
comparacion con la
competencia.

Reporte en equipo de la
Practica 1. 15%. Entregar un
resumen ejecutivo por escrito,
presentacion en Power Point y
exponer frente al grupo.
Introduccion,  desarrollo vy
conclusiones.

Unidad II.

EV4.

EVS.

EV6.

Cuadro comparativo en equipo.
5%. Debera contener puntos
relevantes de comparacion y
conclusiones de la importancia
de cada uno. Presentacion
Reporte en equipo sobre la
mision, vision y definicién del
negocio. 20%. Debera contener
un mapa conceptual completo.
Reporte en equipo de la
practica 2. 30%. Entregar un
resumen ejecutivo por escrito,
presentacion en Power Point y
exponer via ZOOM.
Introduccién,  desarrollo vy
conclusiones.




SEGUNDO PARCIAL

Nombre y niumero de la(s) unidad(es) teméatica(s):
Unidad Ill. Planeacion Estratégica de Mercadotecnia.
Unidad IV. Teoria de juegos, como herramienta estratégica.

Propdsito(s) Especifico(s):
Unidad Ill. Aplica alternativas de crecimiento de diversas matrices a negocios nuevos y actuales, acorde a las estrategias mercadoldgicas, al portafolio de
productos y al concepto de mezcla de mercadotecnia.
Unidad IV. Toma decisiones acerca de los métodos y modelos estratégicos en el area comercial con base en su mercado competitivo.

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES SERTERALES B BeTless BBLIO-
DISPONIBLES GRAFICA
6 |3.1. ¢Qué hace un plan de mercadotecnia en su | Est 1. Cuadro comparativo de las | Unidad IlI Nearpod y Microsoft Teams,
7 area de responsabilidad? estrategias de mercadotecnia para | EV1. Cuadro comparativo en equipo. como base.
8 crecimiento. 20%. Debera contener puntos Repositorio digital del IPN.
9 | 3.2. Propésito del plan de mercadotecnia. relevantes de comparacién y
10 conclusiones de la importancia
3.3. Seis pasos para desarrollar un plan de de cada uno. Presentacion frente
mercadotecnia. al grupo.
Est2. Cuadro comparativo de las | EV2. Cuadro comparativo en equipo
3.4. Estrategias de mercadotecnia para estrategias para el portafolio de 20%. Debera contener puntos
crecimiento. productos y estrategias de la mezcla relevantes de comparacion y
3.4.1. De penetracion de mercados. de mercadotecnia. conclusiones de la importancia 1B
3.4.2. De expansion de mercados. de cada uno. Presentacion frente 2B
3.4.3. De expansion de producto. al grupo. 8B
3.4.4. Diversificacion. Est 3. Realizar la practica 3: “Aplicacion de | EV3. Reporte en equipo de la practica 17C
las estrategias mercadoldgicas en un 3. 30%. Entregar un informe con 18C
3.5. Estrategias para portafolio de producto. plan de mercadotecnia de una conteniendo idea comunicativa, 19C
empresa”’, con la finalidad de aplicativa  de reporte  de
3.6. Matrices direccionales de productos. analizar el portafolio de productos y resultados, juicio critico e
3.6.1. Boston Consulting Group. su mezcla mercadolégica. integracion e incluyendo los
3.6.2. General Electric. cuestionarios, diagramas, tablas
3.6.3. Shell. y gréficos en equipo.
3.6.4. International Harvester.
3.6.5. Arthur D’Little.
3.7. Estrategias de la mezcla de mercadotecnia.




4.1.
4.1.1.
4.1.2.
4.1.3.
4.1.4.
4.1.5.
4.1.6.
4.2.
4.3.
4.4,

4.5.

Introduccion a la teoria de juegos.
Elementos esenciales de un juego.
Reglas del juego (jugadores, acciones y
resultados).

Informacién.

Estrategias.

Pagos.

Equilibrios.

El dilema del prisionero.
Juegos cooperativos y no cooperativos.
El juego de suma cero.

El equilibrio de Nash.

Unidad IV

Est4. Realizar la préactica 4: El dilema del
prisionero, Juegos cooperativos y no
cooperativos, el Juego de Suma
Cero y el Equilibrio de Nash, con la
finalidad de especificar
detalladamente lo que cada jugador
puede o no puede hacer durante el
juego y determinar qué jugador a

establecido la(s) estrategia(s)
Optima(s), para la toma de
decisiones.

Unidad IV

EV4. Reporte en equipo de la Practica
4. 30%. Reporte ejecutivo por
escrito. Introduccion, desarrollo y
conclusiones. Presentacion
frente al grupo. Exposicién en
Power Point.




TERCER PARCIAL

Nombre y niumero de la(s) unidad(es) teméatica(s):
Unidad V. Administracion Estratégica de Productos.

Propdésito(s) Especifico(s):
Unidad V. Disefia el plan de mercadotecnia, con base en un plan estratégico y un plan tactico de la empresa.

MATERIALES DIDACTICOS

CLAVE

SEM CONTENIDOS ESTRATEGIAS DE APRENDIZAJE EVALUACION DE LOS APRENDIZAJES SO s BiBLio-

11 | 5.1. Plan estratégico de nuevos productos. Est1. Realizar la practica 5: El plan de | EV1. Reporte en equipo de la Préactica Nearpod y Microsoft Teams,

12 | 5.1.1. Etapas del lanzamiento de nuevos productos mercadotecnia de una empresa, 5. 100%. Reporte ejecutivo por como base.

13 | 5.1.2. Creatividad e innovacién mercadoldgica. organizacién o una institucion, con la escrito. Introduccion, desarrollo Repositorio digital del IPN.

14 | 5.1.3. Conceptos estratégicos sobre nuevos. finalidad de disefiar un nuevo o y conclusiones. Presentacion

15 productos. actualizar el plan de mercadotecnia. frente al grupo. Exposicion en 1B
5.1.4. Consumidor objetivo. Power Point. 4B
5.1.5. Segmentacion de mercados. 58
5.1.6. Ciclo de vida.
5.1.7. Obsolescencia planeada.
5.1.8. Elementos clave de Posicionamiento de

productos.
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