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DIRECCION GENERAL DE UNIVERSIDADES
TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: MERCADOTECNIA ESTRATEGICA CLAVE: E-MES-2

El estudiante desarrolla e implementa planes estratégicos de mercadotecnia a partir del analisis situacional
[ efele e Ne [SIETI N IFE[Ne (CREM del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las politicas internas y la normatividad vigente, para contribuir
Asignatura al logro de los objetivos organizacionales y a una posicion competitiva en el dmbito nacional e
internacional.

Desarrollar e implementar planes estratégicos con enfoque a la creacidon de unidades estratégicas de
Competencia a la que negocios a partir del andlisis situacional del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las politicas internas y
contribuye la asignatura la normatividad vigente, para contribuir al logro de objetivos organizacionales y a una posicion competitiva
en el ambito nacional e internacional, fomentando la economia social y solidaria.

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber ‘ Horas del Saber Hacer Horas Totales ‘
Unidades de Aprendizaje
l. Planeacién Estratégica 10 15 25
Il. Auditoria de Marketing 12 18 30
1. Fidelizacion de Clientes 14 21 35
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Totales 36

54 90

Funciones

Desarrollar planes estratégicos
con enfoque a la creacién de
unidades estratégicas de negocios
a partir del andlisis situacional del
entorno, la mezca de
mercadotecnia, las politias
internas y la normatividad vigente.

Capacidades

Disefar el producto o servicio
mediante la asesoria técnica
especializada, que lleve de la idea,
investigacion, diseio, desarrollo
de prototipo, validacién hasta la
fabricacion del producto, de
acuerdo con el estatus del
proyecto, para impulsar el
desarrollo local, cultural, social y
econdmico de la region.

Criterios de Desempeiio

A partir del disefio de un producto, elaborar un proyecto que
incluya:

- El modelo de negocio aplicable a la empresa.

- Descripcién del negocio: ventajas, filosofia y mercado

- Descripcién del producto

- Andlisis del entorno: econémico, politico, social, cultural,
tecnoldgico, ambiental y legal

- Andlisis de la industria: indicadores e interpretacién

Implementar planes estratégicos
con enfoque a la creacion de
unidades estratégicas de negocios,
para contribuir al logro de
objetivos organizacionalesy a una
posicidon competitiva en el dmbito
nacional e internacional,
fomentando la economia social y
solidaria

Elaborar estudios de mercado y un
plan de mercadotecnia a través de
inteligencia de mercados para la
factibilidad de comercializacion de
productors y servicios.

Elabora un plan de mercadotecnia que contenga:
- Estudio de mercado
- Determinacion de objetivos y estrategias
- Planes de accidn en funcidn de los segmentos de
mercado.

Implementar planes estratégicos
mediante el uso de herramientas
digitales que promuevan el
trabajo colaborativo y el
seguimiento oportuno de las
actividades para ser mas
competitivas y tomar decisiones
mas asertivas en el ambito
regional, nacional y/o
internacional fomentando la
economia social y solidaria.

Partiendo de un analisis situacional se definira el objetivo del
plan estratégico, las metas a alcanzar, las estrategias que
permitiran el alcanzar las metas, las acciones y los responsables
de ejecutarlas, asi como los requerimientos y el presupuesto
para la realizacidon del plan.
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

UNTGERRGEVAITLGIFEIEN |.  Planeacion Estratégica de Mercadotecnia

El estudiante propondra planes estratégicos de mercadotecnia empleando el Lienzo de Modelo de Negocios para

Propdsito esperado . .
validar proyectos comerciales.

. . Horas del
Tiempo Asignado Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Modelo de Negocios Explicar el concepto del Lienzo CANVAS | Desarrollar el Modelo de Negocios | El estudiante debe ser
basado en Lienzo Canvas Describir los bloques que integran el Lienzo Canvas Analitico, Objetivo,
Lienzo CANVAS Organizado, Etico,

- Segmento de clientes Responsable, Empatico,

- Propuesta de valor Asertivo, Tolerante, saber

- Canales trabajar en equipo y ser

- Relacién con clientes capaz de tomar decisiones

- Flujoo de ingresos
- Recursos clave
- Activiades clave
- Alianzas estratégicas
- Estructura de costos
Planes estratégicos de Reconocer los elementos del plan Realizar planes estratégicos de
mercadotecnia estratégico y su aplicacion en el area de | mercadotecnia
mercadotecnia

- Analisis de la situacion
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- Definicién de objetivos
- Formulacidén de estrategias

Proceso Enseinanza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Realizacidn de trabajos de investigacion Laboratorio / Taller
Equipos colaborativos Material y equipo audiovisual
Analisis de casos Pintarrén X
Tareas de investigacion Computadora
Aprendizaje basado en proyectos Internet
Aprendizaje a partir de software Software para CRM

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes identifican los elementos del plan El estudiante elabora un reporte que
estratégico CANVAS y su aplicacidn en el drea de contenga:

Rubrica

Estudios de casos

Proyectos grupales
Evaluaciones del desempefio.
Reporte técnico

mercadotecnia
- Analisis de clientes

- Propuesta de programa de fidelizacion

- Documentos de seguimiento de clientes
empleando el software para CRM

- Conclusiones
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

UNIGELRG VAN TGIPEIEN 1I.  Auditoria de marketing

Propésito esperado El estudiante propondra auditorias de marketing para detectar oportunidades de mejora en el drea comercial.

. . H del
Tiempo Asignado oras de Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Tipos de auditoria de |Explicar el concepto de auditoria de Evaluar los tipos de auditoria de El estudiante debe ser
mercadotecnia mercadotecnia y motivos para utilizarla | mercadotecnia Analitico, Objetivo,
Explicar el proceso de planeacién de Organizado, Etico,
auditoria de mercadotecnia Responsable, Empatico,
Asertivo, Tolerante, saber
Motivos para una auditoria: trabajar en equipo y ser
- Necesidad de innovar capaz de tomar decisiones

- Objetivos no alcanzados

- Entrada de nuevos o crecientes
competidores

- Descenso de las ventas

- Cambios de los habitos del
consumo

- Deseo de potenciar nuestra
presencia en lared
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- Optimizacién de los gastos de
marketing

- Crecimiento por debajo de la
media del sector

Tipos de auditoria

- De entorno

- De marketing estratégico

- De organizacion de marketing

- De sistemas de marketing

- De productividad

- De funciones

- De contenidos y medios digitales
Fases de auditoria de Describir las fases de la auditoria de Realizar auditorias de
mercadotecnia mercadotecnia mercadotecnia
- Investigacién
- Analisis de las principales

actividades comerciales

- Contraste de datos
- Elaboracion de informe fnal
- Presentacion del informe
- Seguimiento

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Realizacidn de trabajos de investigacion Laboratorio / Taller X
Equipos colaborativos Material y equipo audiovisual
Analisis de casos Pintarrén
Tareas de investigacion Computadora
Aprendizaje basado en proyectos Internet
Aprendizaje a partir de software Software para CRM
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Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes identifican los tipos y fases de la El estudiante elabora un reporte que
auditoria interna y externa, para aplicarla en el area contenga:
de mercadotecnia

Rubrica

Estudios de casos

Proyectos grupales
Evaluaciones del desempefio.
Reporte técnico

- Analisis de clientes

- Propuesta de programa de fidelizacion

- Documentos de seguimiento de clientes
empleando el software para CRM

- Conclusiones

UNIDADES DE APRENDIZAIJE

UNIGEG R EVACIRLIFEIEN |l Fidelizacidn de clientes

Propdsito esperado El estudiante elaborard programas de fidelizacion de clientes para generar lealtad a la marca.

- . Horas del
Tiempo Asignado Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales

Saber Saber Hacer Ser y Convivir
Dimension Conceptual Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva
Introduccidn a la fidelizaidn | Explicar el concepto de fidelizacién de Clasificar a los clientes con base a la | El estudiante debe ser
de clientes e Identificacién | clientes y su importancia en la lealtad a la empresa y producto Analitico, Objetivo,
de las variables de lealtad | mercadotecnia Organizado, Etico,
de los clientes: Responsable, Empatico,
Variables de lealtad de los clientes: Asertivo, Tolerante, saber
- Nivel de contratacion trabajar en equipo y ser
- Frecuencia en la renovacién y uso capaz de tomar decisiones
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- Interaccién de clientes en distintos
canales de venta
- Recomendacion de la empresa 'y
producto a familiares y amigos
- Lealtad explicita
Programas de fidelizacion | Describir los tipos de programas de Proponer programas de fidelizacion
fidelizacidn, sus caracteristicas y
funcionamiento.
- De recompensas
- De servicios exclusivos
- De partnership
Costumer Relationship Explicar el concepto e importancia del Utilizar el software para CRM
CRM Managment

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Realizacidn de trabajos de investigacion Material y equipo audiovisual Laboratorio / Taller X
Equll.pc'>s colaborativos Pintarrén Empresa
Analisis de casos Computadora
Tareas de investigacion Internet
Aprendizaje basado en proyectos Software para CRM
Aprendizaje a partir de software

Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
Los estudiantes elaboran programas de fidelizacién a | El estudiante elabora un reporte que Rudbrica
partir de comprender e identificar la importancia de contenga: Estudios de casos
los mismos para generar lealtad de marca Proyectos grupales
- Analisis de clientes Evaluaciones del desempefio.
- Propuesta de programa de fidelizacion Reporte técnico
ELABORO: DGUTYP REVISO: DGUTYP FDA-OLPA.LIC.33 1

APROBO: DGUTYP VIGENTE A PARTIR DE: SEPTIEMBRE DE 2024




empleando el software para CRM
- Conclusiones

- Documentos de seguimiento de clientes

Formacion académica

Perfil idoneo del docente
Formacion Pedagdgica

Experiencia Profesional

- Licenciatura en Administraci
Mercadotecnia
- Maestria en Mercadotecnia,

6no

- Manejo de herramientas de

ensefianza basada en competencias

- Desarrollo en manejo de grupos y

Experiencia en el drea de
mercadotecnia, desarrollo y
estrategias de mercadotecnia, planes

estratégicos de mercadotecia
Experiencia en docencia a nivel
superior

desarrollo de materiales didacticos
en medios digitales y tradicionales. -

- Manejo de herramientas didacticas
y de evaluacién .

Administracion o afin.
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