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1. DATOS DE LA ASIGNATURA

	Nombre de la asignatura: 
	
	Mercadotecnia

	Carrera: 
	
	Ingeniería Industrial

	Clave de la asignatura:
	
	INM - 0409

	Horas teoría-Horas práctica-Créditos:
	
	3 – 2 – 8


2. UBICACIÓN DE LA ASIGNATURA

2.1. Relación con otras asignaturas del plan de estudio.

	ANTERIORES
	
	POSTERIORES

	Asignaturas
	Temas
	
	Asignaturas
	Temas

	Estadística I

Análisis de la Realidad Nacional

Taller de Investigación I

Contabilidad de Costos

Administración de operaciones 


	Tamaño de la muestra

Composición de la población

Método y metodologías de investigación

Determinación del costo de producción

Cantidades disponibles para promesa


	
	Formulación y Evaluación de Proyectos


	Estudio de mercado




2.2. Aportación de la asignatura al perfil del egresado.

· Utiliza técnicas y métodos cualitativos y cuantitativos para la toma de decisiones relativas a las condiciones planteadas por los diversos tipos de mercado.

3. OBJETIVO(S) GENERAL(ES) DEL CURSO 

· Conceptualizará la función de Mercadotecnia, para su aplicación en procesos como: Investigación de mercados, desarrollo de productos, decisiones de precio y distribución como base para la toma de decisiones en la comercialización y servicio al cliente con la calidad, cantidad y oportunidades que requiere.
4. PLANEACIÓN DIDÁCTICA POR UNIDAD

	4.1
	Unidad:
	1
	
	Tema:
	Generalidades de la mercadotecnia


	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	El estudiante analizará y comprenderá los conceptos básicos de mercadotecnia y su aplicación en el proceso de conversión.

	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	1.1


	Definición y función de mercadotecnia


	Elaborar el Concepto General de mecadotecnia y Explicar las funciones  


	Lluvia de ideas para de manera grupal el alumno defina que es la mercadotecnia.
	1 sesion de 1 hora

	1.2
	Conceptos centrales de la mercadotecnia
	Exponer através de diapositivas.


	Dinámica de preguntas y respuestas.
	3 sesiones de 1 hora

	1.3


	Micro y macro ambiante de la mercadotecnia.


	Formular un cuestionario que sirva de autoevaluación al alumno. Resolver dudas que tengan sobre el tema.
	Mediante equipos de trabajo se expone el Micro y Macroambiente.
	2 sesiones de 1 hora


	Bibliografia:


	
	Recurso Didáctico:

	1. William J. Stanton y varios

Fundamentos de Marketing

Ed. Mc Graw Hill

Decimocuarta Edición
2. Laura Fischer y varios

Mercadotecnia

Ed.Mc Graw HillTercera Edición

3. Salvador Mercado H

Investigación de mercados

Ed. Pac

4. Philip Kotler y Gary Armstrong
Fundamentos de Mercadotecnia

      Ed. Pearson Prentice Hall
	
	Pintarrón, Plumón, Cañón, Lap-top, Pliego de papel bond.




	4.2
	Unidad:
	2
	
	Tema:
	Investigación de Mercado

	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	Identificara los elementos de la investigación de mercados

Elaborara un análisis FODA de las herramientas de la mercadotecnia en las organizaciones.

	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	2.1


	Objetivos y limitaciones.


	Exposición del maestro a través de diapositivas.
	Dinámica de preguntas y respuestas.
	2 sesion de 1 hora

	2.2


	Tipos de investigación


	Proporcionar información en ciopias. Concluirá la sesión resumiendo los tipos de investigación.
	Elaborar un collage del tema.
	1 sesion de 2 hora

	2.3


	Métodos para recabar la información
	Aplicar un cuestionario para reforzar lo expuesto.
	Mediante equipos de trabajo se expone del Tema.

Sesión de pregutnas y respuestas.
	3 sesiones de 1 hora

	2.4 
	Proceso de investigación de mercados
	Exposición del maestro. Realizar un análisis crítico de los conceptos implicados en el tema.
	Elaboración de Mapa mental .
	1 sesiones de 2 hora

	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	5. William J. Stanton y varios

Fundamentos de Marketing

Ed. Mc Graw Hill

Decimocuarta Edición
6. Laura Fischer y varios

Mercadotecnia

Ed.Mc Graw HillTercera Edición

7. Salvador Mercado H

Investigación de mercados

Ed. Pac

8. Philip Kotler y Gary Armstrong
Fundamentos de Mercadotecnia

      Ed. Pearson Prentice Hall
	
	Pintarrón, Plumón, Cañón, Lap-top, Pliego de papel bond.




	4.3
	Unidad:
	3
	
	Tema:
	Segmentación de mercado

	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	Comprenderá la vinculación que existe entre la generación y fabricación de bienes y servicios y las necesidades y expectativas de clientes en mercados específicos.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%

	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	3.1


	Bases para la Segmentación de mercados
	Sesión de preguntas y respuestas, preguntando de manera aleatoria al alumno.
	Mediante equipos de trabajo se expone del Tema.


	3 sesiones de 1 hora
1 sesión de 2 horas

	3.2


	Identificación del mercado
	Exposición del maestro a través de diapositivas. Sesión de preguntas.
	Participar respondiendo los cuestionamientos realizados por el maestro.
	2 sesiones de 1 hora
1 sesión de 2 horas

	3.3


	Nichos de mercado
	Revisar el cuadro sinóptico  y realizar un análisis crítico sobre el tema.
	Investigar sobre los nichos de mercado elaborando un cuadro sinóptico.
	2 sesiones de 1 hora
1 sesión de 2 horas

	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	9. William J. Stanton y varios

Fundamentos de Marketing

Ed. Mc Graw Hill

Decimocuarta Edición
10. Laura Fischer y varios

Mercadotecnia

Ed.Mc Graw HillTercera Edición

11. Salvador Mercado H

Investigación de mercados

Ed. Pac

12. Philip Kotler y Gary Armstrong
Fundamentos de Mercadotecnia

      Ed. Pearson Prentice Hall
	
	Pintarrón, Plumón, Cañón, Lap-top, Pliego de papel bond.




	4.4
	Unidad:
	4
	
	Tema:
	Diseño y desarrollo del producto

	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	Identificar la función y responsabilidad del ingeniero industrial en el desarrollo de productos y servicios utilizando las herramientas de diseño.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	4.1
	Definición de producto


	Explicar  lo correspondiente al producto.
	Lluvia de Ideas, para que el alumno con sus propias palabras defina qué es el producto.
	1 sesion de 1 hrs.

	4.2
	Clasificación de los productos


	Proporcionar información en ciopias. Concluirá la sesión resumiendo el tema.
	Elaborar un resumen del los tema.
	2 sesión de 1 hrs.

	4.3
	Características de los productos
     4.3.1. Marca

     4.3.2. Etiqueta

     4.3.3. Envase

     4.3.4. Empaque

     4.3.5. Embalaje
	Exposición del tema a través de diapositivas.
	Mediante equipos de trabajo se expone del Tema.


	4 sesiones de 1 hora

	4.4 


	Línea y mezcla de productos


	Profundizar y complementar el tema.
	Investigación del tema, elaborando un mapa mental.
	1 sesión de 2 hrs.

1 sesion de 1 hora

	4.5
	Procesos de desarrollo de nuevos productos


	Exposición del tema a través de diapositivas. 
	Investigar sobre el tema para poder participar activamente.
	3 sesión de 1 hrs.

	4.6
	Ciclo de vida del producto
	Sesión de preguntas y respuestas, preguntando de manera aleatoria al alumno.
	Mediante equipos de trabajo se expone del Tema.


	2 sesiónes de 1 hrs.


	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	13. William J. Stanton y varios

Fundamentos de Marketing

Ed. Mc Graw Hill

Decimocuarta Edición
14. Laura Fischer y varios

Mercadotecnia

Ed.Mc Graw HillTercera Edición

15. Salvador Mercado H

Investigación de mercados

Ed. Pac

16. Philip Kotler y Gary Armstrong
Fundamentos de Mercadotecnia

      Ed. Pearson Prentice Hall
	
	Pintarrón, Plumón, Cañón, Lap-top, Pliego de papel bond.




	4.1
	Unidad:
	5
	
	Tema:
	FIJACIÓN DE PRECIOS


	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	El alumno identificará la importancia de la productividad eficiencia en los costos como factores que determinan la fijación de los precios de productos y/o servicios.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	5.1.
	Importancia y significado del precio.


	Elaborar los Concepto básicos.


	Lluvia de ideas para de manera grupal el alumno defina cada uno de los conceptos básicos.
	1 sesion de 1 hora

	5.2.
	Factores que influyen en la determinación del precio.


	Formular un cuestionario que sirva de autoevaluación al alumno.
	Mediante equipos de trabajo se expone el tema.
	2 sesiones de 1 hora 

	5.3
	Métodos para la fijación de precios.


	
	
	1 sesion de 2 hrs
2 sesiones de 1 hora

	5.4
	Determinación del punto de equilibrio.


	Exponer através de diapositivas.


	Dinámica de preguntas y respuestas.
	1 sesion de 2 hrs


	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	PHILIP KOTLER Y GARY ARMSTRONG

Marketing. Versión para América Latina

Edit. Pearson 

RICHARD L. SANDHUSEN

Mercadotecnia

Edit. C.E.C.S.A.
	
	Pintarrón y material impreso.

Cañón, lap top y diapositivas.


	4.1
	Unidad:
	6
	
	Tema:
	DISTRIBUCIÓN DEL PRODUCTO


	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	El alumno identificará la importancia de: El tamaño de orden, nivel de inventario, tiempo de entrega y calculará los costos de la distribución de un producto.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	6.1.
	Factores a considerar en la distribución de producto: tamaño de la orden, nivel de inventario, tiempo de entrega.


	Formular un cuestionario que sirva de autoevaluación al alumno.
	Mediante equipos de trabajo se expone el tema.
	3 sesiones de 1 hrs

	6.2.
	Estrategias de distribución y su relación con la producción.


	Revisar el cuadro sinóptico  y realizar un análisis crítico sobre el tema.
	Investigar sobre el tema elaborando un cuadro sinóptico.
	1 sesion de 2 hrs
1 sesion de 1 hora

	6.3
	Consideraciones de costo en la distribución del producto.


	Exponer através de diapositivas.
	Elaboración de Mapa mental.
	2 sesiones de 1 hrs


	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	PHILIP KOTLER Y GARY ARMSTRONG

Marketing. Versión para América Latina

Edit. Pearson 

RICHARD L. SANDHUSEN

Mercadotecnia

Edit. C.E.C.S.A.
	
	Pintarrón y material impreso.

Cañón, lap top y diapositivas.


	4.1
	Unidad:
	7
	
	Tema:
	MEZCLA PROMOCIONAL


	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	El alumno identificará y establecerá la diferencia entre los conceptos de publicidad y promoción distinguirá las características del comercio electrónico.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	7.1.
	Publicidad, concepto y clasificación..


	Exposición mediante técnicas y dinámicas. Encarga y revisa tareas
	Aporta ejemplos y entrega tareas
	1 sesion de 2 hrs

	7.2.
	Promoción, impacto en las ventas.


	Exposición del maestro. Realizar un análisis crítico de los conceptos implicados en el tema.
	Participar activamente en el anális, con comentarios y aportaciones.
	2 sesiones de 1 hrs

	7.3
	Comercio electrónico, tendencia.


	Exposición del tema a través de diapositivas.
	Mediante equipos de trabajo se expone el tema.
	1 sesion de 1 hrs

	7.4
	Diferenciación y posicionamiento
	Proporcionar información en ciopias. Concluirá la sesión resumiendo el tema.
	Elaborar un resumen de los temas.
	1 sesion de 2 hrs


	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	PHILIP KOTLER Y GARY ARMSTRONG

Marketing. Versión para América Latina

Edit. Pearson 

RICHARD L. SANDHUSEN

Mercadotecnia

Edit. C.E.C.S.A.
	
	Pintarrón y material impreso.

Cañón, Lap top y diapositivas.


	4.1
	Unidad:
	8
	
	Tema:
	CASOS EXITOSOS DE MERCADOTECNIA


	Objetivo de la Unidad
	
	Evaluación de la Unidad

	El alumno identificará LOS FACTORES MERCADOLÓGICOS QUE HAN LLEVADO QUE HAN LLEVADO A LAS ORGANIZACIONES AL ÉXITO COMERCIAL.
	
	Examen            60%

Tareas              20%

Exposición        20%


	No. Subtema
	Descripción del Subtema
	Actividades del Maestro
	Práctica del Alumno
	No. Sesiones

	8.1.
	Análisis de casos exitosos en estrategias de mercado.


	Encarga y revisa diversos casos prácticos mediante investigación  documental. 
	Analiza y presenta conclusiones de los casos investigados.
	3 sesiones de 1 hrs
1 sesion de 2 horas


	Bibliografia:
	
	Recurso Didáctico:

	LIBROS Y REVISTAS ESPECIALIZADAS
	
	Pintarrón y material impreso.


5. REVISION DE LA PLANEACIÓN DIDACTICA
Esta planeación deberá ser revizada cada dos ciclos escolares a partir de la fecha de su efectividad.
COPIA NO CONTROLADA
	RV00/06/07
	
	F-AA-01


COPIA NO CONTROLADA
	RV00/06/07
	
	F-AA-02
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