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1. Caracterizacién de la asignatura:

Esta asignatura aporta al perfil del Ingeniero industrial y el Ingeniero en Logistica, la capacidad para interactuar con el mercado, los clientes y
los consumidores a partir de la identificacién de sus necesidades y la aplicacién de procesos industriales y logisticos que contribuyan a su
satisfaccion, mediante el estudio del mercado, su relacién con el producto, el precio, la promocion y los canales de distribucion, para que a partir
de explicar el proceso de Marketing desarrolle propuestas relacionadas con su profesion que generen valor y satisfaccion para el cliente, sin
menoscabo de la rentabilidad de la empresa u organizacion.

Para integrarla se ha hecho una seleccién de los temas, partiendo de los conceptos mas relevantes de la Mercadotecnia, para después
profundizar en la mezcla de mercadotecnia y las estrategias, dejando una unidad introductoria al Marketing Internacional.

2. Intencién didactica:

Se organiza el temario agrupando los contenidos conceptuales de la asignatura en el primer tema; centrandose en los cuatro temas restantes
en el conocimiento del mercado y el cliente, la segmentacién, la mezcla de mercadotecnia y las estrategias; se recomienda para la carrera de
Logistica dar especial relevancias al tema de distribucion y abastecimiento, porque es en ésta estrategia donde el Ingeniero en Logistica puede
incidir de forma muy significativa generando valor para el cliente, sin perder de vista todo el proceso de marketing. Para el caso del Ingeniero
Industrial, se recomienda hacer énfasis en la estrategia de producto ya que es en ésta estrategia en la que puede incidir mas significativamente.
Para terminar en el Ultimo tema con aplicaciones en el mercado global.

En el primer tema se aborda el concepto, objetivos y campos de aplicacién de la mercadotecnia, sus nuevas tendencias y la importancia del
analisis ambiental en las decisiones de Marketing. En el segundo tema, se analiza el mercado de consumo y el mercado de negocios, los
modelos de comportamiento y el proceso de decision. Para el mercado de consumo el modelo de comportamiento lleva a demostrar cémo
influyen en la decisién de compra la cultura, la subcultura y la clase social, asi como los aspectos personales y psicolégicos, asi también se
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analiza el proceso de decisién y sus implicaciones; para el caso del mercado de negocios o empresarial se analiza el proceso de decision y
su diferencia con el mercado de consumo, el comportamiento de las empresas compradoras y la toma de decisiones para terminar con el
estudio de los mercados institucionales y de gobierno.

En el tercer tema, se abordan los diferentes enfoques del mercado que las empresas pueden adoptar a fin de atender en mejor forma a
sus clientes los cuales se comienzan caracterizando los distintos segmentos, las variables y los requisitos, asi como la forma de
evaluarlos, concluyendo con la aplicacién practica de segmentacién de mercados en un mercado de consumo, en un mercado empresarial,
gubernamental e institucional. La idea es que, a partir de la conceptualizacién de los mercados y su comportamiento, el estudiante aplique la
metodologia de segmentacion e identifique su utilidad en el disefio del producto, introduccion de nuevos productos, asi como en el
disefio y planeacién de los sistemas de abastecimiento y distribucion.

En el cuarto tema se explican las cuatro estrategias de mercadotecnia, haciendo énfasis en los tipos de productos, marca, calidad, disefio,
empaque y servicios, asi como el concepto de producto real y producto aumentado. Al abordar el tema de nuevos productos y ciclo de vida se
busca generar ideas relacionadas con la profesion del Ingeniero, asi como la aplicacion de una metodologia de evaluacién de |a propia idea.
Con respecto al precio se analizan las diferentes metodologias a partir de los costos de la empresa, los precios para obtener utilidades, los
precios considerando a los consumidores y a la competencia. En el tema de Promocion se explican los fundamentos basicos de todas las
actividades para promover los productos o servicios, a través de la publicidad, las relaciones publicas, las ventas personales y la promocion de
ventas.

Para el quinto tema, se sugiere trabajar con casos internacionales en donde se analicen las circunstancias a partir de todo lo
aprendido, propiciando el debate y el desarrollo de propuestas considerando los contextos planteados, a manera introductoria se tocara
el tema del entorno mundial de la mercadotecnia. Esto permite dar un cierre a la materia mostrandola como util por si misma en el desempefio
profesional, independientemente de la utilidad que representa en el tratamiento de temas en materias posteriores.

El enfoque sugerido para la asignatura requiere que sea impartida por un Licenciado en Administracion o algin docente con Maestria en
Mercadotecnia, para poder llevar a cabo las actividades practicas y promover el desarrollo de habilidades para la interaccién entre areas, de tal
forma que el estudiante descubra la importancia de la interdisciplinariedad y la comunicacion, el trabajo en equipo, asi como la importancia del
mercado y el enfoque al cliente.

3. Competencia de la asignatura:

Aplica los principales conceptos y areas de estudio de la mercadotecnia en las organizaciones, su entorno e interrelacién con la logistica,
desarrollando propuestas y planes de accion relacionados con el producto y la cadena de abastecimiento y distribucién atendiendo a las
necesidades del mercado, del cliente y de la organizacién.

4. Anélisis por competencias especificas:
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Explica el concepto e importancia de la mercadotecnia como un
proceso social y administrativo destinado a satisfacer necesidades
humanas asi como la influencia del micro y macro ambiente para la
toma decisiones mercadoldgicas.

Descripcion

Temas y subtemas para Actividades de aprendizaje Actividades de ensefianza Desarrollo de Horas teorico-practica
desarrollar la competencia competencias genéricas
especifica
1.1. Conceptos bésicos de Pone en practica los valores Fomenta la responsabilidad, el Capacidad creativa 2-6
. fomentados por el docente en respeto, la disciplina y el
mercadotecnia clase compromiso "
1.2. Objetivos y funciones ' ' Habilidades en el uso de
1.3. Campo de la ] las tecnologias de la
mercadotecnia | ge lo menc!onago la informacién Yy de la
1.4. Las nuevas tendencias | €N € €ncuadre proporcionado Lo € | comunicacion
) forma de evaluar, y la bibliografia,
de la mercadotecnia por el docente etc y g _ »
1.5. Ambiente interno y ) Capamdaq de expresién
externo de la mercadotecnia. . oral y escrita
Explica el concepto de
Trabaja en equipo e mercadotecnia a través de Capacidad de aplicar los
5 conceptos de mercadotecnia, | €I€MPIOs Y da las instrucciones conocimientos en la
para trabajar el equipo e practica
diferentes
de mercadotecnia. Capacidad de trabajo en
equipo
(IjEIellbora un | Expone el objetivo y funciones de
de tema expuesto por e la mercadotecnia y da
ocente , instrucciones para realizar un
Participa en la plenaria para entre
reforzar el tema. objetivos y funciones en equipo.
Elabora un de las En plenaria explica el campo de
nuevas tendencias de la la mercadotecnia y da
mercadotecnia. instrucciones para realizar un
de las nuevas
tendencias de la mercadotecnia.
Realiza un
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Micro ambiente y el macro
ambiente, asi como las
decisiones mercadolégicas
que se han tomado o pueden
tomarse alrededor de éste.

Resuelve el examen escrito

Da instrucciones para realizar un
micro y macro
ambiente empresarial.

Solicita resolver casos practicos
del macro y micro ambiente.

Aplica el examen escrito .

Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

Analiza la informacion realizando la elaboracion de graficos, describe las fechas 10%
y aportaciones sobresalientes, cuida la redaccion y ortografia, entrega en

tiempo y forma.

Analiza la informacién realizando la elaboracion de graficos, describe las ideas 10%
principales del tema, no tiene faltas de ortografia, entrega en tiempo y forma.

Relatar y discutir un caso empresarial mediante el cual el estudiante 20%
identifique el microambiente y el macro ambiente.

Identifica el tema central, asi como los subtemas relacionado al contenido del 10%
mismo, sin errores de ortografia.

Demuestra conocimiento y dominio de los tema, comunicacion oral y escrita, 50%

cuida la redaccién y ortografia.
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Niveles de desempefio:

Desempefio Nivel de desempefio Indicadores de Alcance Valoracion
numeérica
Competencia Alcanzada Excelente A) Se adapta a situaciones y contextos complejos. 95-100

B) Hace aportaciones a las actividades académicas
desarrolladas.

C) Propone y/o explica soluciones o procedimientos no
vistos en clase (creatividad).

D) Introduce recursos y experiencias que promueven
un pensamiento critico; (por ejemplo el uso de las
tecnologias de la informacién estableciendo
previamente un criterio.)

E) Incorpora conocimientos y actividades
interdisciplinarias en su aprendizaje.

Notable Cumple cuatro de los indicadores definidos en desempefio | 85-94
excelente.
Bueno Cumple tres de los indicadores definidos en el desempefio | 75-84
excelente.
Suficiente Cumple dos de los indicadores definidos en el desempefioc | 70-74
excelente.
Competencia No Alcanzada Insuficiente No se cumple con el 100% de evidencias conceptuales, N. A.

procedimentales y actitudinales de los indicadores
definidos en el desemperio excelente.

Matriz de Evaluacion:

Indicador de Alcance Evaluaciéon formativa de la
A B C D N competencia

Analiza la informacién realizando la
elaboracién de graficos, describe las fechas y

10% 9.5-10 85-94 | 7584 | 7-7.4 0-6.90 | aportaciones sobresalientes, cuida la

Evidencia de Aprendizaje %

Investigacion (lista de cotejo)
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redaccion y ortografia, entrega en tiempo y
forma.

Analiza la informaciéon realizando la
elaboracion de graficos, describe las ideas

10% 95-10 | 8594|7584 7-7.4 | 0-6.90 |Pprincipales del tema, no tiene faltas de
ortografia, entrega en tiempo y forma.

Cuadro comparativo (lista de cotejo)

19-20 |17-18.8|15-16.8| 14- | 0-13.80 |Relatar y discutir un caso empresarial
Caso préctico (Lista de cotejo) 20% 14.80 mediante el cual el estudiante identifique
el microambiente y el macro ambiente

Identifica el tema central, asi como los
subtemas relacionado al contenido del

Resumen (lista de cotejo) 10% | 9.5-10 |85-9.4|75-84 | 7-7.4| 0-6.90 |mismo,sin errores de ortografia

Demuestra conocimiento y dominio de los
50% | 47.5-50 |42.5-47|37.5-42| 35-37 | 0-34.50 |tema, comunicacién oral y escrita, cuida la

Examen escrito redaccién y ortografia.

Total 100% 95-100 | 85-94 | 75-84 | 70-74 0-69

Competencia No. 1 Descripcién Explica el concepto e importancia de la mercadotecnia como un
proceso social y administrativo destinado a satisfacer necesidades
humanas asi como la influencia del micro y macro ambiente para la
toma decisiones mercadolégicas.

Temas y subtemas para Actividades de Actividades de ensefianza | Desarrollo de competencias Horas tedrico-practica
desarrollar la competencia | aprendizaje genéricas
especifica
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2.1. Mercado de consumoy
comportamiento de compra
de los consumidores

2.1.1. Modelo de
comportamiento de los
consumidores

2.1.2. Factores que afectan
el comportamiento de los
consumidores

2.1.3. Elproceso de
decision de compra

2.2. Mercado de negocios y
su comportamiento de
compra

2.2.1. Modelo de
comportamiento de compra
de los negocios

2.2.2. Mercados
institucionales y
gubernamentales

Definir el mercado de
consumo y explicar el
proceso de decision de
compra, esquematizandolo en
un en
equipo.

Acudir a un centro
comercial, observar los
diferentes comportamientos
de los clientes para la
adquisicion de un producto
de consumo habitual (leche,
mermelada, cereal, etc.), de
un producto de consumo
duradero (television,
lavadora, refrigerador, etc.),
de un servicio (banco,
restaurant, cine, etc.)
realizar un de la
observacion.

a un
consumidor para conocer y
analizar los factores
principales que determinan
su comportamiento de
compra a partir de un
producto o servicio.

en diferentes
fuentes bibliogréaficas los
factores principales que
influyen en la conducta del
comprador y el proceso
de decision de compra en el
mercado de negocios

Explica el mercado de
consumoy el
comportamiento del
consumidor por medio de
ejemplos subir da las
instrucciones para realizar un

para
trabajar en equipo.

Solicita al alumno observar el

comportamiento de los

clientes para la adquisicién

de un producto en una

empresa de la region da las

instrucciones para realizar un
de lo observado.

Encarga entrevistar a un
consumidor y de dicha
entrevista , dar las
instrucciones para realizar
una

Encarga una

en diferentes fuentes
bibliograficas los factores
principales que influyen en la
conducta del comprador y
el proceso de decision de
compra en el mercado de
negocios,

Capacidad de aplicar los
conocimientos en la préactica

Capacidad de comunicacién oral y

escrita

Habilidades en el uso de las

tecnologias de la informacion y la

comunicacion

4-6

Pagina 7 de 22

Julio 2017



TECNOLOGICO
NACIONAL DE MEXICO

N

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE

SAN ANDRES TUXTLA

Contestar el

Aplicar el
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Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

Analiza la informacién realizando la elaboracion de gréaficos, describe las ideas 20%
principales del tema, no tiene faltas de ortografia, entrega en tiempo y forma.

Demuestra conocimiento y dominio de los temas, comunicacion oral y escrita, 30%
cuida la redaccion y ortografia.

Analiza los factores principales que determinan el comportamiento de un 30%
producto o servicio, Analizando y comparando los resultados de la

observacion y la entrevista.

Demuestra la busqueda en diversas fuentes de informacion, utiliza 20%

correctamente las citas bibliograficas, el documento cuenta con los elementos
minimos que un trabajo de investigacién requiere.

Niveles de desempefio

Desempefio Nivel de desempeiio

Indicadores de Alcance

Valoracion
numérica

Competencia Alcanzada Excelente

A) Se adapta a situaciones y contextos complejos.
B) Hace aportaciones a las actividades académicas
desarrolladas.

C) Propone y/o explica soluciones o procedimientos
no vistos en clase (creatividad).

D) Introduce recursos y experiencias que
promueven un pensamiento critico; (por ejemplo el
uso de las tecnologias de la informacion
estableciendo previamente un criterio.)

E) Incorpora conocimientos y actividades
interdisciplinarias en su aprendizaje.

95-100

Notable

Cumple cuatro de los indicadores definidos en
desempenio excelente.

85-94

Bueno

Cumple tres de los indicadores definidos en el
desempenio excelente.

75-84

Suficiente

Cumple dos de los indicadores definidos en el
desempenfio excelente.

70-74

Competencia No Alcanzada Insuficiente

No se cumple con el 100% de evidencias
conceptuales, procedimentales y actitudinales de los
indicadores definidos en el desempefio excelente.
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Indicador de Alcance

Evaluaciéon formativa de la

Evidencia de Aprendizaje % .
A B C D N competencia
1920 |17-18.8|15-16.8| 14 0-13.80 Analiza la informacion realizando la
. . - -1o. -10. - -13. elaboracion de graficos, describe las ideas
Mapa conceptual (lista de cotejo) 20% 14.80 principales del tema, no tiene faltas de
ortografia, entrega en tiempo y forma.
21- Demuestra conocimiento y dominio de los
30% |28.5-30 25.5- 22 .5- 222 | 0-20.70 |tema, comunicacion oral y escrita, cuida la
Examen 282 25 2 redaccion y ortografia.
o 21- Analiza los factores principales que
) . y 30% | 28.5-30 25.5- 22.5- 22.2 | 0-20.70 | determinan el comportamiento de un producto
Entrevista (Guia de Observacion) 28.2 25.2 o servicio, Analizando y comparando los
resultados de la observacion y la entrevista.
Demuestra la busqueda en diversas fuentes
0 de informacion, utiliza correctamente las citas
Investigacion documental (Lista de cotejo) 20% 19-20 |17-18.8| 15-16.8| 14- 0-13.80 bibliograficas, el documento cuenta con los
14.80 elementos minimos que un trabajo de
investigacion requiere.
Total 100% 95-100 85-94 | 75-84 | 70-74 0-69
Competencia No. 1 Descripcion Explica el concepto e importancia de la mercadotecnia como un

proceso social y administrativo destinado a satisfacer necesidades
humanas asi como la influencia del micro y macro ambiente para la
toma decisiones mercadologicas.

Temas y subtemas Actividades de aprendizaje Actividades de ensefianza Desarrollo de competencias Horas tedrico-
para desarrollar la genéricas préactica
competencia
especifica
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3.1. Concepto Disefiar un Expone el concepto, objetivoy | Capacidad de trabajo en equipo 8-12
objetivos y limitaciones para un producto o limitaciones de la investigacion
de la Investigacion de servicio y aplicar la metodologia de mercados, dar las Capacidad para tomar
mercados de la investigacion. instrucciones para realizar un decisiones
3.2. Tipos de
InVeStigaCién Yy comentar en el grupo EnCarga de Capacidad de comunicacioén oral
3.3. Proceso dela la definicion de segmentacion de segmentacion de mercado, y escrita
investigacion de mercados, orientacion al mercado orientacion al mercado y el
mercados y el posicionamiento en el posicionamiento al mercado. Habilidades para buscar
3.4. Métodos para mercado. Explica las bases principales procesar y analizar ’
recabar la informacion para la segmentacion de los informacion procedente de
3.5. Criterios para Relacionar diferentes segmentos mercados del consumidory de | ¢ oo G arsas
definir un segmento con tipos de mercados, diferenciar negocios utilizando ejemplos
meta. las variables adecuadas para cada de productos disponibles en el o e
3.6. Tipos de mercado y deducir la forma de entorno, dar las instrucciones Organizacion y planificacion de
segmentacion de posicionar un producto o servicio Fara realizar un del tiempo
Axi i ema.

Q?.rca\(/jgrsiables para la Egﬁp%tt)ittievn: rlaméxima Vema]ade| Explicafémo identifican las Capacidad de investigacion.
segmentacion tema. compaiiias los segmentos
3.8. Requisitos para la la atractivos de_l mercado y_ellgen
segmentacion segmentacion de mercados, la una estrategia para cubrirlo
3.9. Seleccion del seleccion del segmento de X
mercado meta mercado meta y tomar la decision Aplica el examen
3.10. Segmentaciénde | relativa al posicionamiento para un
los diferentes tipos de producto (un bien, servicio, idea,
mercados persona o lugar), definido como

proyecto de aplicacion, a tratar en

las unidades subsecuentes

referentes a la mezcla de

mercadotecnia

o Resuelve el examen
Indicadores de Alcance Valor de Indicador
Disefia un estudio de mercado aplicando los métodos y procesos para 30
recabar la informacién para segmentar los diversos tipos de mercados
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Demuestra la busqueda en diversas fuentes de informacion, utiliza
correctamente las citas bibliograficas, el documento cuenta con los elementos
minimos que un trabajo de investigacion requiere.

20

Analiza la informacién realizando la elaboracion de un proyecto
integrador con los lineamientos y metodologia establecida. Cuidando
las reglas ortograficas, entrega en tiempo y forma.

20

Demuestra conocimiento y dominio de los tema, comunicacion oral y escrita,
cuida la redaccién y ortografia.

30

Niveles de desempefio

Desempefio Nivel de desempefio

Indicadores de Alcance

Valoracion
numérica

Competencia Alcanzada Excelente

A) Se adapta a situaciones y contextos complejos.
B) Hace aportaciones a las actividades académicas
desarrolladas.

C) Propone y/o explica soluciones o procedimientos
no vistos en clase (creatividad).

D) Introduce recursos y experiencias que
promueven un pensamiento critico; (por ejemplo el
uso de las tecnologias de la informacién
estableciendo previamente un criterio.)

E) Incorpora conocimientos y actividades
interdisciplinarias en su aprendizaje.

95-100

Notable

Cumple cuatro de los indicadores definidos en
desemperio excelente.

85-94

Bueno

Cumple tres de los indicadores definidos en el
desempenfio excelente.

75-84

Suficiente

Cumple dos de los indicadores definidos en el
desempeiio excelente.

70-74
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Competencia No Alcanzada Insuficiente No se cumple con el 100% de evidencias N. A.
conceptuales, procedimentales y actitudinales de los
indicadores definidos en el desempefio excelente.

Matriz de Evaluacion

Evidencia de Aprendizaje % Indicador de Alcance Evaluacion formativa de la
P ) 0 A B C D N competencia
21-

Disefia un estudio de mercado aplicando los
28.5-30 25.5- | 225- | 22.2 | 0-20.70 | métodos y procesos para recabar la

Estudio de mercado (Lista de cotejo) 30% 28.2 25.2 informacién para segmentar los diversos tipos
de mercados

Demuestra la busqueda en diversas fuentes

. ., . . de informacion, utiliza correctamente las citas
Investigacion (Lista de cotejo) 20% 19-20 | 17-18.8|15-16.8| 14- | 0-13.80 | pipliograficas, el documento cuenta con los

(PLATAFORMA CLASSROM) 14.80 elementos minimos que un trabajo de
investigacion requiere.

Analiza la informacion realizando la
elaboracién de un proyecto integrador
19-20 |17-18.8 | 15-16.8| 14- 0-13.80 | con los lineamientos y metodologia

14.80 establecida. Cuidando las reglas
Andlisis (lista de cotejo) 20% ortograficas, entrega en tiempo y forma.
21- Demuestra conocimiento y dominio de los
28.5-30 25.5- 22.5- | 22.2 | 0-20.70 |tema, comunicacién oral y escrita, cuida la
Examen escrito 30% 28.2 25.2 redaccion y ortografia.
Total 100% 95-100 | 85-94 | 75-84 | 70-74 0-69
Competencia No. 1 Descripcién Explica el concepto e importancia de la mercadotecnia como un

proceso social y administrativo destinado a satisfacer necesidades
humanas asi como la influencia del micro y macro ambiente para la
toma decisiones mercadolégicas.
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Temas y subtemas Actividades de aprendizaje Actividades de ensefianza Desarrollo de competencias Horas tedrico-
para desarrollar la genéricas préctica
competencia
especifica
4.1. Estrategias de o Realizar un de la o Explicar las estrategias de 12-18
producto estrategias de Michael Michael Porter dar Capacidad de aplicar los
4.1.1. Beneficio Porter en equipo instrucciones para realizar | conocimientos en la préctica
principal un en equipo. Capacidad de comunicacion oral
4.1.2. Producto real y escrita
4.1.2.1. o , las .
Caracteristicas diferentes decisiones o Presentar un video sobre | Habilidades en el uso de las
4.1.2.2. Marca relativas a marca, disefio, las caracteristicas de un tecnologias de la informacion y
4.1.2.3. Calidad empaque, envasado y producto Marca, calidad de la comunicacion
4.1.2.4. Disefio etiquetado de productos, de disefio, empaque, Capacidad para actuar en
4.1.2.5. Empaque dos o tres empresas de producto aumentado, y nuevas situaciones para tomar
4.1.3. Producto éxito, describir y comparar en el decisiones.
aumentado las estrategias adoptadas mercado.
4.1.3.1. Entregay por cada una de ellas,
crédito presentar y discutir ante el
4.1.3.2. Servicio grupo en clase .
postventa _ _
4.1.3.3. Instalacién o Dar instrucciones para
4.1.3.4. Garantia o el ciclo de vida el ciclo de vida
4.1.4. Desarrollo de de un producto. del producto.
nuevos productos o Da la instruccion para
4.1.5. Ciclode vida realizar el
de los productos
4.2. Estrategia de
fijacion de precios
4.2.1. Factores
internos y externos
4.2.2. Métodos
4.3. Estrategia de
Distribucion
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4.3.1. Cadenade
distribucién y
transferencia de valor
4.3.2. Importancia
de los canales de
distribucion
4.3.3.4.3.3.
Comportamiento y
organizacion del canal
4.3.4. Decisiones de
disefio de canal

4.3.5. Decisiones de
administracién del
canal

4.3.6. EIl papel del
detallista en el
canal de distribucion
4.3.7. El papel del
mayorista en el
canal de distribucion.
4.4. Estrategia de
promocion

4.4.1. Publicidad
4.4.2. Relaciones
publicas

4.4.3. Herramientas
de promocion

4.4.4. Diferenciacion
y Posicionamiento.
445, Comercio
electrénico tendencia.
4.46. Analisisdela
competencia.

Pagina 15 de 22

Julio 2017



TECNOLOGICO
NACIONAL DE MEXICO

)

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR DE

SAN ANDRES TUXTLA

Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

Analiza e identifica por equipo las distintas decisiones relativas a la
descripcion del producto o servicio de acuerdo a los lineamientos
establecidos.

30%

Elige un producto tomando en cuenta los factores internos y externos
para la fijacion de precios de un producto o servicio, asi como los
diferentes métodos existentes para su determinacion

20%

Investiga en el mercado las principales empresas y la importancia del
ciclo de vida de un producto.

20%

Aplica los conocimientos adquiridos, tomando en cuenta la ortografia 'y
redaccion.

30%

Niveles de desempefio:

Desempefio Nivel de desempeiio

Indicadores de Alcance

Valoracion
numérica

Competencia Alcanzada Excelente

A) Se adapta a situaciones y contextos complejos.
B) Hace aportaciones a las actividades académicas
desarrolladas.

C) Propone y/o explica soluciones o procedimientos
no vistos en clase (creatividad).

D) Introduce recursos y experiencias que
promueven un pensamiento critico; (por ejemplo el
uso de las tecnologias de la informacién
estableciendo previamente un criterio.)

E) Incorpora conocimientos y actividades
interdisciplinarias _en su aprendizaje.

95-100

Notable

Cumple cuatro de los indicadores definidos en
desempenio excelente.

85-94

Bueno

Cumple tres de los indicadores definidos en el
desemperio excelente.

75-84

Suficiente

Cumple dos de los indicadores definidos en el
desemperio excelente.

70-74
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Competencia No Alcanzada Insuficiente No se cumple con el 100% de evidencias N. A.
conceptuales, procedimentales y actitudinales de los
indicadores definidos en el desempefio excelente.
Matriz de Evaluacion:
Indicador de Alcance id i
Evidencia de Aprendizaje % EvaluaC|onformat_|vade la
A B C D N competencia
21- Analiza e identifica por equipo las distintas
decisiones relativas a la descripcion del
28.5-30 25.5- 22.5- 22.2 | 0-20.70 producto o servicio de acuerdo a los
30% 28.2 25.2 lineamientos establecidos.
Analisis (lista de cotejo)
Elige un producto tomando en cuenta los
factores internos y externos para la
fijaciobn de precios de un producto o
19-20 | 17-18.8|15-16.8| 14- | 0-13.80 | servicio, asi como los diferentes métodos
Investiga en el mercado las principales
Investigacion (lista de cotejo) empresas y la importancia del ciclo de vida de
20% un producto.
19-20 |17-18.8|15-16.8| 14- | 0-13.80
14.80
21- Aplica los conocimientos adquiridos,
28.5-30 25.5- | 22.5- | 22.2 | 0-20.70 |tomando en cuenta la ortografia y
Examen escrito 30% 28.2 25.2 redaccion.
Total 100% 95-100 | 85-94 | 75-84 | 70-74 0-69
Competencia No. 1 Descripcion Explica el concepto e importancia de la mercadotecnia como un
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humanas asi como la influencia del micro y macro ambiente para la
toma decisiones mercadolégicas.

Temas y subtemas para Actividades de aprendizaje Actividades de ensefianza Desarrollo de Horas tedrico-practica
desarrollar la competencia competencias genericas
especifica
5.1. Elentorno o) cuéles son Capacidad de 4-6
econdémico los paises con los que o Solicita al alumno abstraccion, andlisis y
5.2. El entorno politico- México tiene mayor cudles son los | sintesis.
legal relacion de negocios paises con los que
5.3. Elentorno cultural (importacion y México tiene mayor Capacidad de
5.4. Mezcla de exportacion) y cuéles relacion de negocios. comunicacion oral y
mercadotecnia adaptada son los productos de escrita
al mercado meta mayor demanda para o Dar las instrucciones
internacional. esos paises para hacer un Capacidad de
5.4.1. Producto o del con el tema investigacion
5.4.2. Precio video mezcla de
5.4.3. Promocién o mercadotecnia adaptada
5.4.4. Plaza(Canales de al mercado mercado
distribucion) o meta internacional.
o Elegir un producto para
presentar en una
o Aplica el examen
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Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

Capacidad para buscar en distintas fuentes de informacién cumpliendo en 30%
tiempo y forma para su entrega.

Analiza el mercado meta de un producto de acuerdo a los medios de 20%
comunicacion y redes sociales.

Demuestra los conocimientos adquiridos sobre la importancia de la 20%
mercadotecnia en las organizaciones.

Demuestra conocimiento y dominio de los tema de la mercadotecnia 30%

presentado su proyecto final

Niveles de desempefio:

Desempefio

Nivel de desemperio

Indicadores de Alcance

Valoracion
numérica

Competencia Alcanzada

Excelente

A) Se adapta a situaciones y contextos complejos.
B) Hace aportaciones a las actividades académicas
desarrolladas.

C) Propone y/o explica soluciones o procedimientos
no vistos en clase (creatividad).

D) Introduce recursos y experiencias que
promueven un pensamiento critico; (por ejemplo el
uso de las tecnologias de la informacion
estableciendo previamente un criterio.)

E) Incorpora conocimientos y actividades
interdisciplinarias en su aprendizaje.

95-100

Notable

Cumple cuatro de los indicadores definidos en
desemperio excelente.

85-94

Bueno

Cumple tres de los indicadores definidos en el
desemperio excelente.

75-84

Suficiente

Cumple dos de los indicadores definidos en el
desemperio excelente.

70-74

Competencia No Alcanzada

Insuficiente

No se cumple con el 100% de evidencias
conceptuales, procedimentales y actitudinales de los
indicadores definidos en el desempefio excelente.

N. A.
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Matriz de Evaluacion (4.11):

. . . Indicador de Alcance Evaluacién formativa de la
Evidencia de Aprendizaje % )
A B C D N competencia
21-
Capacidad para buscar en distintas fuentes
Investigacion (lista de cotejo) 30% 26:550 225852 2225?2 222 | 02010 de informacion cumpliendo en tiempo y
) ) forma para su entrega.
19-20 |17-18.8 | 15-16.8| 14- 0-13.80 | Analiza el mercado meta de un producto
14.80 de acuerdo a los medios de

Andlisis (lista de cotejo) 20% comunicacién y redes sociales.

19-20 |17-18.8 | 15-16.8| 14- 0-13.80 | Demuestra los conocimientos adquiridos

14.80 sobre la importancia de la mercadotecnia
Examen 20% en las organizaciones.
21- Demuestra conocimiento y dominio de los
28.5-30 25.5- 22.5- 22.2 | 0-20.70 |tema de la mercadotecnia presentado su
Exposicién final 28.2 25.2 proyecto final
30%
Total 100% | 95-100 | 85-94 | 75-84 | 70-74 0-69
5. Fuentes de informacion y apoyos didacticos:
Fuentes de informacién: Apoyos didacticos
1. Blackwell, G., Miniard, L., Engel, P. Comportamiento del » Cafon
consumidor. Editorial Thomson. México: 2002. > Computadora
2. ,Fi'scher, L. Mercadotecnia. 32. Edicion. Editorial Mc. Graw Hill. > Bocinas
México: 2004. _ . > Laptop
3. Stanton, W, Michael, J.E. y otros. Fundamentos de Marketing. > UBS
Editorial Mc. Graw Hill. México: 2007. ) )
4. Kotler, P. y Armstrong, G. Marketing para Latinoamérica. 112. > Pizarron
Edicion. Editorial Pearson-Prentice Hall, México: 2007. > Pintarrén
> Extensién

Internet:
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www.bivitec.org.mx
www.soyentrepreneur.com
www.entrepreneur.com
www.expansion.com
www.profeco.gob.mx

6. Calendarizacion de evaluaciéon en semanas.

Semana | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

TP ED EF1 EF2 EF3 EF4 EF5
ES

TR

SD SD SD SD SD

TP: Tiempo Planeado
ED: Evaluacion diagnéstica

TR: Tiempo Real

SD: Seguimiento departamental

EFn: Evaluacion formativa (Competencia ES: Evaluacion sumativa

especifica n)

L.P ALEJANDRO RAMIREZ VAZQUEZ

Nombre y firma del (de la) profesor(a)
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