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ll. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

La finalidad de esta unidad de aprendizaje es que el alumno desarrolle habilidades de analisis y valoracion para determinar los
comportamientos y las necesidades de los consumidores actuales con la finalidad de aplicar la mezcla de mercadotecnia en un

producto o servicio a nivel internacional.
Se imparte en la etapa disciplinaria con caracter obligatorio y pertenece al area de conocimiento Administracion.

[Il. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Aplicar los fundamentos de mercadotecnia, por medio de la identificacion y empleo de técnicas de andlisis y valoracion, para
desarrollar e implementar un plan estratégico de mercadotecnia a nivel internacional, con actitud propositiva, responsable y apertura

IV. EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE

Plan estratégico de mercadotecnia, con las fases de analisis de mercado, recolecta de datos cuantitativos, analisis de prondéstico de
necesidades y la definicion de productos y/o servicios. Se entrega en formato digital con las caracteristicas que el docente

determine.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. Analisis estratégico de mercado

Competencia:
Identificar la orientacion y las necesidades del mercado cambiante, a partir del analisis estratégico de mercadotecnia, para

determinar sus nuevos habitos de consumo, con actitud reflexiva, critica y abierta al cambio.

Contenido:

1.1 La orientacion y la informacion del mercado
1.2 Proceso de una transaccion a una relacion
1.3  Valor del cliente y valor para el cliente

1.4 Laretencion y crecimiento de clientes

1.5 Cambios demogréficos y habitos de consumo

1.5.1 De compras fisicas a compras electronicas

Duracién: 6 horas




UNIDAD ll. Investigacion Avanzada de Mercado

Competencia:

Distinguir las herramientas y técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa de mercadotecnia, mediante la identificacion de sus
fases de recoleccion de datos, para el procesamiento, validacion y analisis de datos que permitan sustentar una adecuada toma de

decisiones, con actitud proactiva, reflexiva y objetiva.

Contenido:

2.1 Métodos de investigacion cualitativo y cuantitativo

2.2 Preparacion de datos y analisis basico de datos

2.3 Segmentacion de mercado (Andlisis de Cluster)

2.4 Reducir los datos recopilados a informacién manejable

Duracién: 7 horas




UNIDAD lll. Comportamiento del Consumidor

Competencia:

Determinar los habitos y costumbres de consumo del mercado, mediante la realizacion de un diagndstico que considere los factores
econOémicos, sociales, culturales, psicoldgicos y demograficos, para describir el comportamiento del consumidor global, con iniciativa
y perseverancia.

Contenido: Duracion: 6 horas
3.1 La Estratificacién Social
3.2 La Identidad del Género y su Impacto en el Consumo
3.3 Estudio del Ciclo de Vida y sus Efectos en el Consumo
3.4 Tendencias Sociales
3.5 Habitos de Consumo
3.6 Procesos Psicologicos del Consumidor
3.6.1 Atencion y Percepcion
3.6.2 Aprendizaje y Memoria
3.6.3 Motivacion y Emocion
3.7 Proceso de Toma de decisién de Compra
3.7.1 Decisiones Emocionales, Intuitivas y de Instinto
3.7.2 Evaluacion del Producto
3.7.3 Decision de Compra
3.7.4 Proceso Pos compra




UNIDAD IV. Mercadotecnia Emergente

Competencia:

Descubrir los nuevos escenarios de disefio y planificacion en mercadotecnia, mediante la identificacion de las nuevas técnicas y
habilidades que propician el uso de la tecnologia, con la finalidad de disefiar y aplicar estrategias de comunicacion efectivas para
llegar al cliente global, de manera responsable y creativa.

Contenido: Duracion: 8 horas
4.1 Tendencias en Marketing
4.1.1 Future Marketing Thinking
4.1.2 Nuevas Tecnologias Aplicadas a la Mercadotecnia
4.1.3 El Futuro Director de Mercadotecnia
4.1.4 La nueva mezcla de mercadotecnia
4.1 Comercio Electrénico
4.1.1 Emprender en internet
4.1.2 Fundamentos de comercio electrénico
4.1.3 Creacion de una web y tienda virtual: Hosting, Dominio, etc.
4.1.4 Mercadotecnia movil
4.2 Contenidos




UNIDAD V. Comunicacion Comercial

Competencia:
Planificar estrategias de publicidad creativas, mediante la selecciéon de los medios de comunicacion acordes al segmento, para
implementarlas en una campafa publicitaria que genere impacto en el consumidor, con actitud proactiva, honesta y respetuosa.

Contenido: Duracién: 5 horas

5.1 Estrategias Publicitarias Creativas
5.1.1 La Mercadotecnia de la Comunicacion
5.1.2 Gestionar Puntos de Contacto
5.1.2 Creatividad de la Estrategia
5.2 Planificar Medios
5.2.1 Sistema de Informacion de Mercadotecnia (SIM)
5.2.2 La mezcla de Mercadotecnia y su interrelacion con la Estrategia de Medios
5.2.3 La negociacién, el Seguimiento, Evaluacion y Cierre.




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS DE TALLER

No.

Nombre de la Practica

Procedimiento

Recursos de Apoyo

Duracién

UNIDAD |

1

Andlisis estratégico de mercado

. Atiende las orientaciones

del profesor para elaborar
el analisis estratégico de
mercado

Revisa el caso de estudio
proporcionado por el
docente

Identifica la orientacion y
necesidades del mercado
cambiante

. Analiza la informacion

recabada

Determina los  nuevos
hébitos de consumo.
Escribe el reporte en un
documento de texto y lo
entrega al docente.

Computadora.

Internet.

Recursos bibliograficos (libros,
revistas, capitulos de libros,
articulos, manuales, etc.).
Estudio de caso

6 horas

UNIDAD
Il

2

Investigacion avanzada
mercado

de

. Atiende las orientaciones

del profesor para distinguir
las herramientas y técnicas
de investigacion cualitativa
y cuantitativa de
mercadotecnia.

Revisa el caso de estudio
proporcionado por el
docente.

Identificacion de sus fases
de recoleccién de datos
Procesamiento, validacion y
analisis de datos

Lograr sustentar una

Computadora.

Internet.

Recursos bibliograficos (libros,
revistas, capitulos de libros,
articulos, manuales, etc.).
Estudio de caso.

8 horas




adecuada toma de
decisiones.

Escribe el reporte en un
documento de texto y lo
entrega al docente.

UNIDAD
Il

3

Comportamiento del consumidor

Atiende las orientaciones
del profesor para
determinar los habitos vy
costumbres de consumo del
mercado.

Revisa el caso de estudio
proporcionado por el
docente.

Identificacion de sus fases
de recoleccion de datos
realizando un diagndstico
que considere los factores
econdémicos, sociales,
culturales, psicologicos y
demograficos

Describir el comportamiento
del consumidor global.
Escribe el reporte en un
documento de texto y lo
entrega al docente.

Computadora.

Internet.

Recursos bibliograficos (libros,
revistas, capitulos de libros,
articulos, manuales, etc.).
Estudio de caso.

6 horas

UNIDAD
W%

4

Mercadotecnia emergente

Atiende las orientaciones
del profesor para descubrir
los nuevos escenarios de
disefio y planificaciéon en
mercadotecnia.

Revisa el caso de estudio
proporcionado por el
docente.

Mediante la identificacion

Computadora.

Internet.

Recursos bibliograficos (libros,
revistas, capitulos de libros,
articulos, manuales, etc.).
Estudio de caso.

7 horas




de las nuevas técnicas y
habilidades que propician el
uso de la tecnologia.

Disefar y aplicar
estrategias de
comunicaciéon efectivas

para llegar al cliente global,
Describir el comportamiento
del consumidor global.

UNIDAD
v
5 Plan estratégico de mercadotecnia . Atiende las orientaciones Computadora. 5 horas
del profesor para planificar Internet.

estrategias de publicidad
creativas.

Disefia su propio caso de
aplicacion para desarrollar
su plan estratégico de
mercadotecnia

Realiza el diagnoéstico del
mercado  siguiendo los
siguientes pasos

a. Recoleccion de datos
b. Definicion de las
necesidades

C. Disefio de su

estrategia de comunicacion.
Presenta en clase los
resultados logrados.
Entrega del plan estratégico
de mercadotecnia.

Recursos bibliograficos (libros,
revistas, capitulos de libros,
articulos, manuales, etc.).
Caso de aplicacion propia.




VII.

METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos

académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de ensefianza (docente):
e Técnica expositiva
Instruccion guiada
Mesas redondas
Estudios de caso
Debates
Aprendizaje basado en problemas
Aprendizaje basado en proyectos
Rol playing
Solucion de problemas
Discusién grupal
Ejercicios practicos

Estrategia de aprendizaje (alumno):
e Investigacién documental

Organizadores graficos

Resumen

Sintesis

Ensayo

Técnica expositiva

Trabajo de campo

Trabajo colaborativo

Elaboracion de informes

Uso de TIC




VIII. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion seré llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:
Criterios de acreditacién

Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.
Calificacion en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacién
- Evaluaciones parciales

............................... 20%

-Trabajos. ..o 20%

- EXPOSICIONES......eiiiii 20%

- Plan estratégico de mercadotecnia............... 40%
Total




IX. REFERENCIAS

Basicas

Complementarias

Chaffey, D. & Ellis-Chadwick, F. (2019). Digital Marketing. (72
e.) Pearson.

Ferrell, O.C., y Hartline, M. (2018). Estrategia de Marketing.
(62 ed.). Cengage Learning Learning.
https://libcon.rec.uabc.mx:6012/es/Ic/uabc/titulos/40167

Kotler P., Kartaya H. & Setiawan . (2016). Marketing 4.0:
moving from traditional to digital. John Wiley & Sons

McDaniel, C. y Gates, R. (2016). Investigacion de mercados
(102 ed.). Cengage Learning [clasica]

O’Guinn, T., Allen, C. y Semenik, R.J. (2013). Publicidad y
Promocion Integral de Marca (62 ed.). Cengage
Learning. [clasica]

Villanueva G., J. y Del Toro M., J.M. (coord.) (2017). Marketing
Estratégico (22 ed). EUNSA - IESE Business School.

Castro, A. (2020). Comercio y marketing internacional. (5% ed.).
Cengage Learning

Charles, L. (2011). Marketing. (1la ed.). Cengage Learning

[clasica]

Hoyer, W.D., Macinnis, D.J. y Rik, P. (2018). Comportamiento del
Consumidor. (72 ed.). Cengage Learning

Lamb, C., Hair, J. y McDaniel, C. (2013). MKTG Marketing. [clasica]

Peng, M. W. (2015). Estrategia Global. (32 ed.). Cengage Learning.
[clasica]

Ryan, D. (2016). Understanding Digital Marketing (5" ed.).
KoganPage. [clasica]



https://libcon.rec.uabc.mx:6012/es/lc/uabc/titulos/40167

X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente que imparta la unidad de aprendizaje de Mercadotecnia Avanzada debe contar con titulo de licenciatura en
Mercadotecnia o Negocios Internacionales y/o Administracion y preferentemente con estudios de posgrado, con dos afios de
experiencia laboral y en docencia. Ser proactivo con pensamiento critico, inteligencia emocional, responsable, organizado,

facilitador, empatico y flexible.




