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1. Caracterizacion de la asighatura:
Esta asignatura aporta al perfil del Ingeniero en Gestiéon Empresarial la capacidad para disefiar un plan de marketing generando estrategias
para posicionar un producto o servicio en el mercado considerando la gestion comercial, mediante instrumentos de andlisis de la empresa, a
partir de los cuales se disefien estrategias del marketing estratégico enfocadas a la conquista de nuevos mercados y a la fidelizacién de clientes
Importancia de la asignatura
La importancia radica en las habilidades que se generan en el estudiante a través de los temas impartidos que tienen la finalidad de disefiar e
implementar de estrategias de marketing.
En qué consiste la asignatura.- Consiste en la aplicaciéon de conocimientos académicos y practicos para el desarrollo de las habilidades de
disefio e implementacion de estrategias en el alumno a fin de disefiar un Plan de marketing que permita a las organizaciones posicionar un
producto o servicio en el mercado, tomando en consideracion la Gestion Comercial

Esta asignatura se relaciona con las siguientes asignaturas:

e Mercadotecnia en su lra unidad denominada: Fundamentos de la Mercadotecnia con los temas: 1.2 Concepto y funcion de
mercadotecnia. En su 3era unidad denominada Mercados de consumo y de negocios, comportamiento de compra y segmentacion con
los temas: 3.3.1 Segmentacion de mercados de consumidores, 3.3.2 Segmentacién de mercados de negocios, 3.4 seleccién de
segmentos de mercados meta, 3.5 Posicionamiento para la ventaja competitiva. En la 4ta unidad denominada: Producto con los temas:
4.6 Estrategia de desarrollo de nuevos productos, 4.7 Estrategias del ciclo de vida del producto.

2. Intenciéon didactica:

Explicar claramente la forma de tratar la asignatura de tal manera que oriente las actividades de ensefianza y aprendizaje:

El programa esta organizado en cuatro temas, en el primero se habla sobre el marketing partiendo del concepto, la evolucién e importancia
del marketing, el entorno del marketing, marketing tradicional y relacional. En el segundo tema, se aborda el concepto y funciones del
marketing estratégico, beneficios y ejemplos de marketing estratégico, principales estrategias del marketing estratégico, andlisis DAFO de la
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empresa, andlisis PESTEL, matriz BCG, mapa de posicionamiento, cadena de valor y modelo de las 5 fuerzas de PORTER. El tercer tema
aborda gestion comercial, factores claves de la gestion comercial, herramientas para mejorar la gestion comercial en las empresas,
estrategias de comercializacion, objetivos comerciales en el marketing, la conquista de un mercado disponible, la importancia de captar
nuevos clientes, estrategias y técnicas de captacion de nuevos clientes y estrategias de fidelizacion de clientes. Concluye en el cuarto tema,
con la cobertura, alcance, proposito y ventajas del plan estratégico de marketing, contenido de un plan de marketing, analisis de la situacién
o diagnostico, objetivos de marketing, posicionamiento y ventaja diferencial, mercados meta y demanda del mercado, mezcla de marketing y
evaluacion de resultados.
La manera de abordar los contenidos.
Se requiere que el facilitador demuestre las competencias, conocimientos, dominio y experiencia de los temas que conforman la asignatura
como son: Mercadotecnia, Mercadotecnia Estratégica, Gestion Comercial y Marketing y Plan Estratégico de Marketing, para poder crear
escenarios de aprendizaje significativos que permitan el desarrollo de las competencias profesionales en el alumno.
La extensién y la profundidad de los mismos.
Se requiere que el facilitador cuente con el dominio del tema y la experiencia profesional, demostrando que se encuentra en vinculacion con
organizaciones publicas y privadas donde aplica lo que en materia de mercadotecnia y desarrollo de estrategias este ensefiando en el aula
El enfoque con que deben ser tratados
El enfoque sugerido para la materia requiere que desarrollen la capacidad de aplicar los conocimientos en la practica, capacidad de
comunicacion oral y escrita, capacidad para identificar, plantear y resolver problemas, asi como desarrollo de habilidades para la comprension
y analisis del proceso de toma de decisiones, trabajo en equipo; Habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes diversas.
Asi mismo, propicien procesos intelectuales como induccion-deduccion y analisis-sintesis con la intencion de generar una actividad intelectual
compleja, propuestas a solucion de problemas para un cambio organizacional.
Que actividades del estudiante se deben resaltar para el desarrollo de competencias genéricas
Realizar actividades que le permitan aplicar sus conocimientos en la practica, como: mapa conceptual. Mapa mental, casos practicos,
investigacioén, analisis, ensayo, tabla comparativa, plan estratégico, entre otros.
Que competencias genéricas se estan desarrollando con el tratamiento de los contenidos de la asignatura
Es necesario desarrollar Competencias Instrumentales como: Capacidad de andlisis y sintesis, capacidad de organizar informacion,
conocimientos basicos de mercadotecnia, comunicacion oral y escrita, habilidad para buscar y analizar informacién proveniente de fuentes
diversas, solucién de problemas y toma de decisiones. De igual manera es necesario desarrollar competencias interpersonales en las que
se destacan: capacidad critica y autocritica, trabajo en equipo y habilidades interpersonales, finalmente también es necesario enfocarse en
las competencias sistémicas entre las que se destacan: capacidad de aplicar los conocimientos en la practica, habilidades de investigacion,
capacidad de aprender, capacidad de generar nuevas ideas, habilidad para trabajar en forma auténoma. En el desarrollo de las actividades
programadas es muy importante que los estudiantes aprendan a valorar las actividades que lleva a cabo y entiendan que estan construyendo
su futuro y en consecuencia actie de manera profesional.
De manera general explicar el papel que debe desempefiar el (Ia) profesor(a) para el desarrollo de la asignatura. El facilitador sera
solo guia de los alumnos en las actividades practicas sugeridas, con la finalidad de que ellos asimilen que es la mercadotecnia estrategia y
comercializacién, su importancia y beneficios, identificando el valor que aporta esta en el desarrollo de estrategias para captar nuevos
mercados, clientes y/o fidelizar a estos, a traes del disefio e implementacion de un Plan Estratégico de Marketing acorde con las necesidades
u objetivos de las empresas. Por medio de lo cual los alumnos aprenderan a investigar, a buscar soluciones a los diferentes problemas que
se presentan en el &mbito empresarial, desarrollando asi las competencias necesarias para realizarse en al ambito laboral.
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3. Competencia de la asignatura:

Disefia un plan de Marketing generando estrategias para posicionar un producto o servicio en el mercado, considerando la Gestién Comercial. |

4. Analisis por competencias especificas:

Competencia No.

Descripcién

Analiza

la evolucion,

concepto e

importancia de la

mercadotecnia en las empresas, para dimensionar el entorno
del marketing.

Temas y subtemas para
desarrollar la competencia

Actividades de
aprendizaje

Actividades de ensefanza

Desarrollo de
competencias genéricas

Horas tedrico-practica

especifica
1.- La Mercadotecnia en la | Encuadre. . El docente realiza
Empresa eLos  estudiantes se | el encuadre de la materia
1.1 Concepto Basico de presentan dando una introdupcién de
Marketing eLos estudiantes van a tener | esta, el temario, los
1.2 Evolucién del concepto dlsponlple la informacién | indicadores de aprend_lzaje
de Marketing proporcionada por el dg _ gada unidad,
docente en el encuadre en la | bibliografia, y la

1.3 Importancia de Ila
Mercadotecnia en la
Empresa

1.4 Entorno del marketing
1.5 Marketing Tradicional
1.6 Marketing Relacional

plataforma educativa

classroom.

Los estudiantes deben de
responder la evaluacion
diagnostica en linea, la
cual va a estar en la
plataforma classroom

eLos estudiantes deben de
asistir a clases y ser
participes en estas.

. Los estudiantes
individualmente realizan un
ensayo de la importancia
de la mercadotecnia en la
empresa, el cual deben de
subir a la plataforma
educativa classroom.

competencia de la materia.

. El docente aplica la
evaluacién diagnostica en
linea, la cual va a estar en
la plataforma classroom

. El docente en
clases aborda los temas de
la unidad.

. El docente solicita
a los estudiantes que de
manera individual realicen
un ensayo de la
importancia de la
mercadotecnia en la

empresa, el cual deben de
subir a la plataforma
educativa classroom

Comunicacién escrita.

14-6
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° Los estudiantes
individualmente deben de
realizar un cuadro
comparativo acerca de
Marketing  Tradicional y
Relacional, el cual deben de
subir a la plataforma
educativa classroom.

e Los estudiantes resuelven
en la plataforma educativa
classroom el examen en
linea en la fecha indicada
por el docente.

. El docente solicita
a los estudiantes que
individualmente realicen un
cuadro comparativo,
acerca de Marketing
Tradicional y Relacional, el
cual deben de subir a la

plataforma educativa
classroom.
o El docente aplica

examen en linea el cual
estard disponible en la
plataforma educativa
classroom, en la fecha
indicada por el docente y
por un lapso de tiempo.

Habilidad para busqueda de
informacion.

Capacidad de andlisis y
sintesis.

Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

A) Demuestra la capacidad para buscar en diversas fuentes de informacion y 30%

hace uso de sus conocimientos mediante la elaboraciéon de un ensayo de la

importancia de la mercadotecnia en la empresa.

B) Desarrolla la capacidad de buscar, procesar y analizar informacién en 30%

diversas fuentes para la elaboracion de un cuadro comparativo, acerca de

Marketing Tradicional y Relacional.

C) Demuestra conocimiento y dominio de los temas de la unidad a través de un

examen escrito. 40%
100%

Niveles de desempefio:

Desempefio Nivel de desempefio | Indicadores de Alcance Valoracion
numérica
Competencia Alcanzada Excelente Cumple al menos 5 de los siguientes indicadores 95-100
Julio 2017
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1. Se adapta a situaciones y contextos complejos: Puede trabajar en

equipo, refleja sus conocimientos en la interpretacién de la realidad.

2. Hace aportaciones a las actividades académicas desarrolladas:

Pregunta integrando conocimientos de otras asignaturas o de casos

anteriores de la misma asignatura. Presenta otros puntos de vista que

complementen al presentado en la clase, presenta fuentes de informacion
adicionales (internet y documental etc.) y usa mas bibliografia.

3. Propone y/o explica soluciones o procedimientos no visto en clase

(creatividad): Ante problemas o caso de estudio propone perspectivas

diferentes, para abordarlos y sustentarlos correctamente. Aplica

procedimientos aprendidos en otra asignatura o contexto para el problema
que se esta resolviendo.

4. Introduce recursos y experiencias que promueven un pensamiento

critico: Ante los temas de la asignatura introduce cuestionamientos de tipo

ético, ecoldgico, histdrico, politico, econémico, etc. Que deben tomarse en
cuenta para comprender mejor o a futuro dicho tema. Se apoya en foros,
autores, bibliografia, documentales, etc. Para sustentar su punto de vista.

5. Incorpora conocimientos y actividades interdisciplinarios en su
aprendizaje: En el desarrollo de los temas de la asignatura incorpora
conocimientos y actividades desarrolladas en otras asignaturas para lograr
la competencia.

6. Realiza su trabajo de manera autéonoma y autorregulada. Es capaz
de organizar su tiempo y trabajar sin necesidad de una supervisién estrecha
y/o coercitiva. Realiza actividades de investigacion para participar de forma
activa durante el curso.

Notable Cumple 4 de los indicadores definidos en desempefio excelente 85-94
Bueno Cumple 3 de los indicadores definidos en desempefio excelente 75-84
Suficiente Cumple 2 de los indicadores definidos en desempefio excelente 70-74

No se cumple con el 100% de evidencias conceptuales, procedimentales y

Competencia No Alcanzada | Insuficiente actitudinales de los indicadores definidos en desempefio excelente. N.A.
Matriz de Evaluacioén:
Indicador de Alcance i6 i
Evidencia de Aprendizaje % Evaluacién format_lva dela
A ‘ B ’ C ’ D ’ N competencia
Julio 2017
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Linea del tiempo (Lista de cotejo)

30

28 -30

25-27

22-24

19-21

N.A

SAN ANDRES TUXTLA

Demuestra la capacidad para buscar en
diversas fuentes de informacion y hace uso de
sus conocimientos mediante la elaboracion de
un ensayo de la importancia de la
mercadotecnia en la empresa.

Exposicién (Guia de observacion)

30

28 -30

25-27

22-24

19-21

N.A

Desarrolla la capacidad de buscar, procesar y
analizar informacion en diversas fuentes para
la elaboracion de un cuadro comparativo,
acerca de Marketing Tradicional y Relacional.

Examen escrito

40

38-40

35-37

32-34

29-31

N.A

Demuestra conocimiento y dominio de los
temas de la unidad a través de un examen.

Total

100

95-100

85-94

75-84

70-74

N.A

Competencia No.

Descripcion

Comprende las funciones, beneficios y principales estrategias

del marketing estratégico, para utilizar las herramientas
adecuadas en la fase de analisis de un plan de Marketing.

Temas y subtemas para
desarrollar la competencia
especifica

Actividades de
aprendizaje

Actividades de ensefianza

Desarrollo de
competencias genéricas

Horas tedrico-practica

2. Mercadotecnia
Estratégica

2.1 Conceptos y funciones
del marketing estratégico
2.2 Beneficios y ejemplos

Los estudiantes integrados
en equipos exponen los
temas asignados de esta
unidad.

El docente solicita a los
estudiantes que integrados
en equipos expongan los
temas asignados de esta
unidad. Las diapositivas de

Comunicacioén oral

. L Los estudiantes integrados la exposicion deben de Capacidad de aplicar los 14-6

de mgrk.etlng eStrateg!Co en equipos realizan un subirlas los estudiantes conocimientos en la préactica.
2.3 Principales Estrategias | analisis DAFO en alguna | individuaimente a la
del Marketing Estratégico | empresa de la zona vy plataforma educativa
231 Estrategias de | planteen diversas classroom Capacidad de trabajo en
desinversion estrategias, dicha equipo.
232 Estrategias de | informacion la deben de
crecimiento exponer y subir Se sqllcna alos estudlantes
233 Estrategias individualmente a la que |ntegrados, en equipos
competitivas de una plataforma _classroom en la realicen un analisis DAFO

fecha indicada por el en alguna empresa de la
empresa . docente, esto como parte zona y que planteen Habilidad para buscar,
234 ES_'Erateg|aS de | del proyecto de la diversas estrategias, dicha | procesar y analizar
segmentacion Yy | asignatura.. informacién la deben de | informacion procedente de

exponer y subir | fuentes diversas.
Julio 2017
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determinacion del publico
objetivo

2.35 Estrategias  de
posicionamiento

2.4  Herramientas del
marketing estratégico
2.4.1. Analisis DAFO de la
empresa

2.4.2. El analisis PESTEL
2.4.3. La Matriz BCG 2.4.4.
El Mapa de
posicionamiento

2.4.5. La Cadena de Valor
2.4.6. El Modelo de las 5
Fuerzas Competitivas de
Porter

individualmente a la
plataforma classroom en la
fecha indicada por el
docente.

Indicadores de Alcance Valor de Indicador

A) Aplica los conocimientos adquiridos durante las clases, desarrolla su 60%
capacidad para llevar a cabo un andlisis DAFO en alguna empresa de la zona

y que planteen diversas estrategias, esto como parte del proyecto de la

asignatura.

B) Habilidad para buscar, procesar y analizar informacidon procedente de

fuentes diversas, habilidades en el uso de las tecnologias de la informacion y 40%
de la comunicacion para la realizacion de una exposicion de los temas de la

unidad asignados.

Niveles de desempefio:

Desempefio Nivel de desempefio | Indicadores de Alcance Valoracion
numeérica
Cumple al menos 5 de los siguientes indicadores
1. Se adapta a situaciones y contextos complejos: Puede trabajar en
equipo, refleja sus conocimientos en la interpretacion de la realidad.
Competencia Alcanzada Excelente 2. Hace aportaciones a las actividades académicas desarrolladas: 95-100
Pregunta integrando conocimientos de otras asignaturas o de casos
anteriores de la misma asignatura. Presenta otros puntos de vista que
complementen al presentado en la clase, presenta fuentes de
Julio 2017
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informacion adicionales (internet y documental etc.) y usa mas
bibliografia.

Propone y/o explica soluciones o procedimientos no visto en clase
(creatividad): Ante problemas o caso de estudio propone
perspectivas  diferentes, para abordarlos y sustentarlos
correctamente. Aplica procedimientos aprendidos en otra asignatura
o contexto para el problema que se esta resolviendo.

Introduce recursos y experiencias que promueven un pensamiento
critico: Ante los temas de la asignatura introduce cuestionamientos
de tipo ético, ecoldgico, histérico, politico, econédmico, etc. Que
deben tomarse en cuenta para comprender mejor o a futuro dicho
tema. Se apoya en foros, autores, bibliografia, documentales, etc.
Para sustentar su punto de vista.

Incorpora conocimientos y actividades interdisciplinarios en su
aprendizaje: En el desarrollo de los temas de la asignatura incorpora
conocimientos y actividades desarrolladas en otras asignaturas para
lograr la competencia.

Realiza su trabajo de manera auténoma y autorregulada. Es capaz
de organizar su tiempo y trabajar sin necesidad de una supervisidn
estrecha y/o coercitiva. Realiza actividades de investigacion para
participar de forma activa durante el curso.

Notable Cumple 4 de los indicadores definidos en desempefio excelente 85-94
Bueno Cumple 3 de los indicadores definidos en desempefio excelente 75-84
Suficiente Cumple 2 de los indicadores definidos en desempefio excelente 70-74
Competencia No Alcanzada | Insuficiente No se cumple con el 100% de evidencias conceptuales, procedimentales y N A

actitudinales de los indicadores definidos en desempefio excelente.

Matriz de Evaluacion:

. . o Indicador de Alcance Evaluacién formativa de la
Evidencia de Aprendizaje % .
A B C D N competencia
N.A Aplica los conocimientos adquiridos durante
L . . las clases, desarrolla su capacidad para llevar
Andlisis DAFO (Lista de cotejo) 60 58-60 55-57 | 52-54 | 49-51 a cabo un andlisis DAFO en alguna empresa
de la zonay que planteen diversas estrategias.
L . L N.A Habilidad para buscar, procesar y analizar
Exposicién (Guia de observacion) 40 28 -30 25-27 | 22-24 | 19-21 informacién procedente de fuentes diversas,
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habilidades en el uso de las tecnologias de la
informacién y de la comunicacién para la
realizacién de una exposicién de los temas de
la unidad asignados.

Total

100

95-100

85-94 | 75-84

70-74 N.A

Competencia No.

Descripcién

Identifica el concepto, los Factores claves y las herramientas de la

Gestion Comercial, para mejorar las estrategias de comercializacion
en las empresas.

Temas y subtemas para Actividades de Actividades de ensefianza | Desarrollo de Horas tedrico-practica
desarrollar la competencia | aprendizaje competencias genéricas
especifica
3. Gestion Comercial y | EI docente instruye a los | Se inicia a la tercera | Capacidad de 14-6
Marketing . estudiantes  realizar  por | ynjdad informando  la | Comunicacién  oral y
3.1 Gestion comercial equipo y de manera | maneraen que se evaluara | escrita, Capacidad de
Gestion Comerial | actidades para aloanzar 1a | SSta tercera unidad por ello | abstraccion, _andlisis ¥
3.3 Herramientas para | competencia de la unidad, las el dopente solicita 're'allcen smte.SIS’ capacidad . de
mejorar la gestiébn comercial | cuales deben de subir a la las S|gu!ent_es actividades trab.a'Jo en equipo,
en las empresas plataforma classroom. con la finalidad de lograr | habilidades de
3.4 Estrategias de las competencias de la | investigacion, Capacidad
comercializacién Trabajar por equipo un | unidad, todas las | para la toma de decisiones
3.5 Objetivos comerciales en | proyecto donde se elaborard | actividades solicitadas a
el marketing un plan de marketing a una | |os estudiantes las deben
3.5.1 La conquista de un | empresa de la region, | de subir a classroom.
mercado disponible. tomando como base los
nuovos dientes T | Gdquireran en Ia asignatura, | 112038 por equipo un
. d liendo los puntos ue’ proyecto donde se_elaborara
3.5.3 L Estrategias . € | cumpliendo P q un plan de marketing a una
captacion de nuevos clientes | indique el docente. o
3.5.4 Técnicas de captacion empresa . de la region,
- ) tomando como base los
de nuevos clientes Elaborar un mapa mental de o
Estrategias de fidelizacion de | los Factores claves de la conocimientos que s€
clientes Gestion Comercial. adquw_leran en la asignatura,
cumpliendo los puntos que
indique el docente.
Realizar una investigacion | gi.0orar un mapa mental de
ngerlgznzagztﬁateg'as de los _Factores c_Iaves de la
: Gestion Comercial.
Julio 2017
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Realizar un collage de
estrategias de captacion de
nuevos clientes

Realizar una investigacion
Estrategias

de las
comercializacion.

Realizar un

nuevos clientes

collage de
estrategias de captacion de

de

Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

A. Trabajar por equipo un proyecto donde se elaborara un plan de 40%
marketing a una empresa de la regién, tomando como base los
conocimientos que se adquirieran en la asignatura, cumpliendo los
puntos que indique el docente.
B. Elaborar un mapa mental de los Factores claves de la Gestién 20%
Comercial.
C. Realizar una investigacion sobre las Estrategias de comercializacion. 20%
D. Realizar un collage de Estrategias de captaciéon de nuevos clientes 20%

Niveles de desempefio:

Desempefio

Nivel de desempefio

Indicadores de Alcance

Valoracion numérica

Competencia Alcanzada

Excelente

Cumple al menos 5 de los siguientes
indicadores
1.

Se adapta a situaciones y
contextos complejos: Puede
trabajar en equipo, refleja sus
conocimientos en la
interpretacion de la realidad.
Hace aportaciones a las
actividades académicas
desarrolladas: Pregunta

95-100
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integrando conocimientos de
otras asignaturas o de casos
anteriores de la misma
asignatura. Presenta otros
puntos de vista que
complementen al presentado
en la clase, presenta fuentes
de informacidn adicionales
(internet y documental etc.) y
usa mas bibliografia.

Propone y/o explica
soluciones o procedimientos
no visto en clase
(creatividad): Ante
problemas o caso de estudio
propone perspectivas
diferentes, para abordarlos y
sustentarlos correctamente.
Aplica procedimientos
aprendidos en otra asignatura
o contexto para el problema
gue se esta resolviendo.
Introduce recursos y
experiencias que promueven
un pensamiento critico: Ante
los temas de la asignatura
introduce cuestionamientos
de tipo ético, ecoldgico,
historico, politico,
econdmico, etc. Que deben
tomarse en cuenta para
comprender mejor o a futuro
dicho tema. Se apoya en
foros, autores, bibliografia,
documentales, etc. Para
sustentar su punto de vista.
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5. Incorpora conocimientos y
actividades
interdisciplinarios en su
aprendizaje: En el desarrollo
de los temas de la asignatura
incorpora conocimientos y
actividades desarrolladas en
otras asignaturas para lograr
la competencia.

6. Realiza su trabajo de manera
autéonoma y autorregulada.
Es capaz de organizar su
tiempo y trabajar sin
necesidad de una supervision
estrecha y/o coercitiva.
Realiza actividades de
investigacién para participar
de forma activa durante el

curso.
Notable Cumple 4 de los indicadores | 85-94
definidos en desempefio excelente
Bueno Cumple 3 de los indicadores | 75-84
definidos en desempefio excelente
Suficiente Cumple 2 de los indicadores | 70-74
definidos en desempefio excelente
Competencia No Alcanzada Insuficiente No se cumple con el 100% de | N. A.
evidencias conceptuales,

procedimentales y actitudinales de
los indicadores definidos en
desempefio excelente.

Matriz de Evaluacion:

_ _ o Indicador de Alcance Evaluacion formativa de la
Evidencia de Aprendizaje % .
A B C D N competencia
Proyecto 40 28 -30 2597 | 2224 | 19 -21 N.A Capgmdad de_ Comunicacién oral y
escrito, Capacidad para la toma de
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decisiones y trabajar en equipo para
desarrollar un proyecto de la asignatura
poniendo en practica los conocimientos
adquiridos.

Mapa Mental

20

19-20

17-18

15-16

14-14.8

Analiza la informacion, describe las ideas
principales del tema, no tiene faltas de
ortografia, mediante un mapa mental,
sobre el tema indicado.

Collage

20

19-20

17-18

15-16

14-14.8

Haciendo uso de su creatividad y
tomando como base informacion sobre el
tema solicitado, elabora un collage.

Investigacion

20

19-20

17-18

15-16

14-14.8

Habilidad para buscar, procesar y analizar
informacion procedente de fuentes
diversas, habilidades en el uso de las
tecnologias de la informacion y para la
realizacion de una investigacion de los
temas de la unidad asignados.

Total

100

95-100

85-94

75-84

70-74

N.A

Competencia No.

Descripcion

Entiende que es un Plan estratégico de Marketing su cobertura,
alcance, propositos, ventajas y contenido, para elaborar uno, a

un producto o servicio.

Temas y subtemas para
desarrollar la competencia
especifica

Actividades de
aprendizaje

Actividades de ensefanza

Desarrollo de
competencias genéricas

Horas tedrico-practica

4. Plan Estratégico De
Marketing

4.1 Plan estratégico
de Marketing: cobertura,
alcance, propositos 'y
ventajas.

4.2 Contenido de un
Plan de Marketing

El docente instruye a los | Se

estudiantes
equipo
individual

subirlas

realizar
y de manera | que
las siguientes
actividades para alcanzar
la competencia de
unidad, las cuales deben
los estudiantes
individualmente a

por

la

la

subirlas

inicia la
informando la manera en
se evaluara esta
cuarta unidad por ello el
docente solicita
las siguientes actividades
con la finalidad de lograr
las competencias de
unidad, las cuales deben
los estudiantes

unidad

realicen

la

Capacidad de
Comunicacion  oral y 14-6
escrita, Capacidad de
abstraccion, andlisis y
sintesis, capacidad de
trabajo en equipo,
habilidades de
investigaciéon, capacidad

creativa, Capacidad para
la toma de decisiones.

Pagina 13 | 19
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4.2.1 Andlisis de la
situacién o diagnostico.
4.2.2 Objetivos de
marketing.

4.2.3 Posicionamiento y
ventaja diferencial.

4.2.4 Mercados meta y
demanda del mercado.
425 Mezcla de
marketing.

plataforma educativa

classroom.

Entrega de manera digital
por equipo el proyecto
donde se elaborara un plan
de marketing a una
empresa de la region,
tomando como base los
conocimientos que se
adquirieran en la
asignatura, cumpliendo los
puntos que indique el
docente.

Expone  por equipo el
proyecto donde se
elaborara un plan de
marketing a una empresa
de la region, tomando

como base los
conocimientos que se
adquirieran en la

asignatura, cumpliendo los
puntos que indique el
docente.

individualmente a la
plataforma educativa
classroom

Entrega de manera digital
por equipo el proyecto
donde se elaborara un plan
de marketing a una
empresa de la region,
tomando como base los
conocimientos que se
adquirieran en la
asignatura, cumpliendo los
puntos que indique el
docente.

Expone  por equipo el
proyecto donde se
elaborara un plan de
marketing a una empresa
de la region, tomando

como base los
conocimientos que se
adquirieran en la

asignatura, cumpliendo los
puntos que indique el
docente.

Indicadores de Alcance

Valor de Indicador

A) Entrega de manera digital por equipo el proyecto donde se elaborara un plan
de marketing a una empresa de la regién, tomando como base los
conocimientos que se adquirieran en la asignatura, cumpliendo los puntos que

indique el docente.

40%
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B) Expone por equipo el proyecto donde se elaborara un plan de marketing a 60%

una empresa de la regién, tomando como base los conocimientos que se
adquirieran en la asignatura, cumpliendo los puntos que indigue el docente.

Niveles de desempefio:

Desempefio

Nivel de desempefio

Indicadores de Alcance

Valoracion
numeérica

Competencia Alcanzada

Excelente

Cumple al menos 5 de los siguientes indicadores

1.

Se adapta a situaciones y contextos complejos: Puede trabajar en
equipo, refleja sus conocimientos en la interpretacién de la realidad.
Hace aportaciones a las actividades académicas desarrolladas:
Pregunta integrando conocimientos de otras asignaturas o de casos
anteriores de la misma asignatura. Presenta otros puntos de vista que
complementen al presentado en la clase, presenta fuentes de
informacion adicionales (internet y documental etc.) y usa mas
bibliografia.

Propone y/o explica soluciones o procedimientos no visto en clase
(creatividad): Ante problemas o caso de estudio propone
perspectivas  diferentes, para abordarlos y sustentarlos
correctamente. Aplica procedimientos aprendidos en otra asignatura
o contexto para el problema que se esta resolviendo.

Introduce recursos y experiencias que promueven un pensamiento
critico: Ante los temas de la asignatura introduce cuestionamientos
de tipo ético, ecoldgico, histdrico, politico, econémico, etc. Que
deben tomarse en cuenta para comprender mejor o a futuro dicho
tema. Se apoya en foros, autores, bibliografia, documentales, etc.
Para sustentar su punto de vista.

Incorpora conocimientos y actividades interdisciplinarios en su
aprendizaje: En el desarrollo de los temas de la asignatura incorpora
conocimientos y actividades desarrolladas en otras asignaturas para
lograr la competencia.

Realiza su trabajo de manera autéonoma y autorregulada. Es capaz
de organizar su tiempo y trabajar sin necesidad de una supervision
estrecha y/o coercitiva. Realiza actividades de investigacion para
participar de forma activa durante el curso.

95-100

Notable

Cumple 4 de los indicadores definidos en desempefio excelente

85-94

Bueno

Cumple 3 de los indicadores definidos en desempefio excelente

75-84

Suficiente

Cumple 2 de los indicadores definidos en desempefio excelente

70-74
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Competencia No Alcanzada | Insuficiente

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

N. A.

Matriz de Evaluacion:

Evidencia de Aprendizaje

%

Indicador de Alcance

B

C

D

Evaluacion formativa de la
competencia

Proyecto

40

28 -30

25-27

22-24

19-21

N.A

Capacidad de Comunicacion oral y
escrito, Capacidad para la toma de
decisiones y trabajar en equipo para
desarrollar un proyecto de la asignatura
poniendo en practica los conocimientos
adquiridos.

Exposicion

60

58-60

55-57

52-54

49-51

N.A

Capacidad de Comunicacion oral y
escrito, Capacidad para la toma de
decisiones y trabajar en equipo para
desarrollar un proyecto de la asignatura
poniendo en practica los conocimientos
adquiridos, haciendo uso de las TIC’s-

Total

100

95-100

85-94

75-84

70-74

N.A
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Nota: este apartado nimero 4 de la instrumentacion didactica para la formacién y desarrollo de competencias profesionales se repite, de acuerdo
al numero de competencias especificas de los temas de asignatura.

5. Fuentes de informacion y apoyos didacticos:
Fuentes de informacion: Apoyos didacticos
1.- Bassat Luis (2020) El libro rojo de la publicidad. Editorial Penguin e Cafdn
Random House PC
2.- Diaz- Aroca Esmeralda (2017) Social Selling: la nueva herramienta USB
de ventas. Si tu cliente esta en internet ¢qué esperas? Editorial Altom Pizarrén blanco
service S.A . o : Pintarrones
3.- Dooley Roger. Brainfluence. Editorial empresa activa
4.-Frydman Andres (2004). Gestion comercial efectiva. En tiempos de
cambio. Editorial Ateneo
5.- Garcia Arca Fernando (2005) Gestién comercial de la PYME.
Editorial Ideaspropias
6.- Godin Seth (2000) La vaca purpura. Editorial Gestion
7.- Handley Ann. Everybody writes. Editorial wiley 2014
8.- Kawasaki Guy (2011) El arte de cautivar
9.- Kotler Philip (2016) Fundamentos de marketing 13 E. Editorial
Pearson
10.- Kotler Philip (2019). Marketing 4.0 . Editorial LID
11.- Matt Golden (2019) Marketing en redes sociales. Editorial Bravex
Publications
12.- Munuera José Luis (2011) Estrategias de marketing. Editorial
Alfaomega
13.-Muiiiz Luis. (2013) Gestion comercial y de marketing. Editorial Profit
14.- Valls Josep- Francesc (2014) Estrategias y Tacticas de Marketing.
Editorial Profit

6. Calendarizaciéon 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
ES
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TR

SD SD1

SD2

SD3

SD4

TP: Tiempo Planeado
ED: Evaluacion diagndstica

TR: Tiempo Real

EFn: Evaluacion formativa (Competencia
especifica n)

SD: Seguimiento departamental

ES: Evaluacion sumativa

Pagina 18 | 19

Julio 2017



Fecha de elaboracion 29 Enero de 2024

Lic. Irma de Jesus Hernandez Ruiz L.C Ana Karenina Cérdoba Ferman
Nombre y firma del profesor. Nombre y firma del Jefe de Departamento Académico

Julio 2017
Pagina 19 | 19



