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Gerencia del producto

Clave Semestre Créditos Campo de conocimiento:
Mercadotecnia
-8 8 Eje de formacion:
Profesionalizacién
Modalidad | Curso ( X)Taller( ) Lab ()
Tipo T(X) P() TIP()
Seminario ( ) Otros (especificar)
Caracter Obligatorio ( ) Optativo (X )
Horas
ObligatorioE( ) Optativo E ( )
Duracion
(Namero de 16 Semana Semestre
semanas)
Tedricas: 4 Tedricas: 64
Practicas: 0 Précticas: 0
Total: 4 Total: 64
Seriacion
Ninguna ( X)

Obligatoria ( )

Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Indicativa ( )

Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Objetivo general:

Al finalizar el curso, el alumnado comprendera las funciones de un Gerente de Producto o Marca y que sea
capaz de utilizar diversas técnicas de investigacion de mercados, diagndstico, desarrollo de estrategias y

organizacion para lograr la calidad en el proceso y desarrollo de nuevos productos y servicios, asi como la
adecuada direccion de su area de responsabilidad.
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Objetivos particulares

Al finalizar la unidad, el alumnado:

1.

Conocera los diferentes tipos de gerencia en el area de mercadotecnia.

2. Seleccionaré los elementos basicos que integran el mercado.
3. Identificara pronosticos de ventas con base en su clasificacion, factores y métodos que
intervienen en su determinacion.
4. Definira estrategias de marketing que permitan desarrollar nuevos productos y/o servicios.
5. Interpretara los elementos que conforman una marca.
6. Entendera las clasificaciones de los productos y llevar a cabo analisis de la linea y familia de
productos y servicios.
7. Determinara las funciones de los canales de distribucion y disefar estrategias de seleccién.
8. Reconocera la importancia del envasado y etiquetado en los productos; asi como su exhibicién
y ubicacion en el punto de venta.
9. Demostrard los métodos que permitan fijar estrategias de precios adecuadas por linea de
producto.
10. Identificara los conceptos claves de la promocion.
11. Empleara el procedimiento de reclutamiento y seleccion de la fuerza de ventas.
12. ldentificara los conceptos basicos de la Responsabilidad Social Empresarial.
13. Realizara presupuestos que permitan tomar decisiones estratégicas.
indice tematico
Horas
Unidad Tema Semestre
Tedricas Précticas
1 Tipologia, caracteristicas de la administracion del area de 4 0
mercadotecnia
2 Andlisis e inteligencia de mercados (Excel, Datos Estadisticos) 6 0
3 Pronéstico de ventas (Excel, Datos Estadisticos) 6 0
4 Deteccion de oportunidades para el lanzamiento de nuevos 4 0
productos y servicios
5 Administracién de marca 4 0
6 Estrategias de productos y servicios por familia y linea 4 0
7 Estrategias por canal de distribucién (Mnprogram) 6 0
8 Estrategias de punto de venta (Datos estadisticos) 6 0
9 Estrategias de precio por producto, linea y familia 6 0
10 Estrategias de Mezcla promocional por producto, linea y familia 6 0
11 Administracién de la fuerza de venta 4 0
12 Responsabilidad ecolégica 4 0
13 Presupuesto del area e indicadores (Quercusoft) 4 0
Total 64

579




Contenidos tematicos

Subtemas

Temas

1. Tipologia, caracteristicas de la administracion del area de mercadotecnia

1.1
1.2
1.3
14
1.5
1.6
1.7
1.8
1.9
1.10
1.11
1.12
1.13
1.14
1.15
1.16

¢ Qué es la Mercadotecnia?

Proceso administrativo enfocado al area de mercadotecnia.
Planeacion en el area de la mercadotecnia.
Organizacion en el area de la mercadotecnia.
Direccién en el area de la mercadotecnia.

Control en el area de la mercadotecnia.

¢ Qué es un plan de mercadotecnia?

Andlisis de situacién mercadoldgica.

Toma de decisiones estratégicas.

Toma de Decisiones Operativas.

¢ Qué es el Marketing Mix y cuales son sus variables?
Producto.

Precio.

Plaza.

Promocion.

Proceso de comunicacion.

2. Anilisis e inteligencia de mercados (Excel, Datos Estadisticos)

2.1
2.2
2.3
24
25
2.6
2.7
2.8
29
2.10
2.11

¢ Qué es la inteligencia de mercados?
Proceso de la inteligencia de mercados.
Fuentes de informacion externas.
Fuentes de informacion internas.
Revision de caracteristicas del producto.
Revision de politicas y procedimientos.
Perfil del cliente.

Psicologia del consumidor.

Estrategias de comunicacién.
Oportunidades de mercado.

Estrategias ejecutadas.

3. Pronéstico de ventas (Excel, Datos Estadisticos)

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7
3.8
3.9
3.10
3.11
3.12
3.13

¢ Qué es un prondstico de ventas?
Métodos para realizar el pronostico de ventas.
Datos historicos.

Tendencias del mercado.

Ventas potenciales del sector 0 mercado.
Ventas de la competencia.

Encuestas.

Pruebas de Mercado.

Juicios personales.

¢,Cémo hacer el prondstico de ventas?
Capacidad del negocio.

Temporadas.

Aspiraciones de ventas.
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4. Deteccion de oportunidades para el lanzamiento de nuevos productos y

servicios

41 Investigacion etnogréfica para la deteccion de oportunidades de negocio.

4.2  Analisis para construccién de valor en productos y servicios.

4.3  Estrategia de diferenciacion (Propuesta Unica de ventas).

4.4  Evaluacion de ideas.

4.5  Evaluacion del mercado.

4.6  Metodologia para el desarrollo de nuevos productos y servicios.

4.7  Metodologia de procesos creativos en el desarrollo de nuevos productos y
servicios.

4.8 Tendencia estadistica en el mercado.

49 Andlisis estadistico.

410 Prototipo y marketing.

411 Pruebas del mercado.

412 Toma de decisiones.

413 Ejecucion del plan de marketing.

414 Preparacion para el lanzamiento.

5. Administracion de marca

5.1
5.2
5.3
5.4
5.5
5.6
5.7

5.8

¢ Qué es una marca?

Proceso administrativo aplicado a la marca.

Construccién de una marca.

Creacion de valor de una marca para el cliente.

Posicionamiento de una marca.

Desarrollo interno de la marca.

Administracién de marcas a través de fronteras geograficas y segmentos de
mercado.

¢ Qué es el Branding Estratégico?

6. Estrategias de productos y servicios por familia y linea

6.1
6.2
6.3
6.4
6.5
6.6
6.7
6.8
6.9
6.10
6.11
6.12
6.13
6.14
6.15
6.16
6.17
6.18
6.19
6.20

¢ Qué es un producto?

Producto, Bien, Servicio e Idea.

Productos de Consumo.

Productos Industriales.

Ciclo de vida del producto y sus etapas.

¢ Qué es la mezcla de la mercadotecnia del producto?
Caracteristicas fisicas o virtuales del producto.
Empaque, envase y embalaje.

Precio.

Marca.

Color.

Servicio que otorga el producto.

Garantia del producto.

Disefio del producto.

Calidad del producto.

¢ Qué es la linea de productos?

Amplitud de la linea de productos.
Profundidad de la linea de productos.

Marco legal del Producto.

Instituto Nacional de la Propiedad Intelectual.
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7. Estrategias por canal de distribucion (Mnprogram)

7.1
7.2
7.3
7.4
7.5
7.6
7.7
7.8
7.9
7.10
7.1
712
713
7.14
7.15
7.16
717
7.18
7.19
7.20
7.21

¢ Qué es un canal de distribucién?
Intermediarios.
Comerciantes.

Agentes.

Tipos de distribucion.
Distribucién directa.
Distribucion indirecta.
Tipos de canales.

Bienes de consumo.
Bienes industriales.
Servicios.

Logistica inversa.
Canales de distribucion y logistica internacional.
Beneficios de la logistica.
Medios de transporte.
Transporte maritimo.
Transporte terrestre.
Transporte aéreo.
Transporte ferroviario.
Transporte espacial.
Transporte digital.

8. Estrategias de punto de venta (Datos estadisticos)

8.1
8.2
8.3
8.4
8.5
8.6
8.7
8.8
8.9
8.10
8.11

¢ Qué es una estrategia de punto de venta?
Plan estratégico del punto de venta.
Segmentacioén.

Posicionamiento.

Concepto por llevar a cabo.
Experiencias en el punto de venta.
Personalidad de la marca.

Briefing del punto de venta.

Visual Marketing.

Marketing de experiencias.

Material POP.

9. Estrategias de precio por producto, linea y familia

9.1
9.2
9.3
9.4
9.5
9.6
9.7
9.8
9.9
9.10
9.11
9.12
9.13

¢ Qué son las estrategias de fijacién de precios?
¢,Coémo se determinan y cuando ocuparlas?
Fijacion de precios de costo mas margen.
Fijacién de precios por licitacion sellada.
Fijacion de precios por utilidades meta.

Fijacién de precios de lineas de productos.
Fijacion de precios de tasa vigente.

Fijacién de precios de producto opcional.
Fijacion de precios de producto cautivo.

Fijacién de precios de subproductos.

Fijacion de precios de productos colectivos.
Fijacién de precios de descuento y complemento.
Fijacion de precios segmentada.
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9.14
9.15
9.16
9.17
9.18
9.19
9.20
9.21
9.22

Fijacion de precios por segmento de clientes.
Fijacién de precios psicologica de precios.
Fijacion de precios promocional.

Fijacion de precios geografica.

Fijacion de precios internacional.

Fijacién de precios de primera.

Fijacion de precios de buen valor.

Fijacion de precios de cargo excesivo.
Fijacion de precios en base a la economia.

10. Estrategias de Mezcla promocional por producto, linea y familia

10

10.1
10.2
10.3
10.4
10.5
10.6
10.7

¢ Qué es la promocion?

Objetivos de la promocion.

¢ Qué es la Mezcla Promocional y cuales son sus variables?
Las Promociones de Ventas.

Las Ventas Personales.

La Publicidad.

Las Relaciones Publicas.

11. Administracion de la fuerza de venta

1

11.1
11.2
11.3
114
11.5
11.6
1.7
11.8
11.9

¢ Qué es la Administracion de ventas?

Proceso administrativo orientado al area de ventas.
Proceso de compras y ventas.

Desempefio del vendedor.

Comportamiento del vendedor.

Motivacion del vendedor hacia la fuerza de ventas.
Actitudes y aptitudes para la fuerza de ventas.
Reclutamiento y seleccién de la fuerza de ventas.
Capacitacion para las ventas.

11.10 Ejecucion de habilidades del vendedor en el mercado.

12. Responsabilidad ecolégica

12

12.1
12.2
12.3
12.4
12.5
12.6
12.7
12.8
12.9

¢ Qué es el Marketing Verde?

Autoevaluacion ecoldgica.

Afectaciones quimicas actuales en el medio ambiente.
Consumidor verde.

Producto ecoldgico.

Empresa ecofriendly.

Andlisis del ciclo de vida del producto verde.
Etiquetado ecolégico.

Fijacion de precios enfocado a un producto ecoldgico.

12.10 Promocién y publicidad ecologica.
12.11 Distribucion ecoldgica.
12.12 Estrategias del Marketing Verde.

13. Presupuesto del area e indicadores (Quercusoft)

13

13.1
13.2
13.3

¢ Qué es un presupuesto en el area de Marketing?
Clasificacién de presupuestos.
Presupuestos flexibles.

583




13.4  Presupuestos por su periodo cubierto.

13.5 Presupuestos por su campo de aplicacion.
13.6  Presupuestos por el sector que lo utiliza.
13.7  ;Qué es un control presupuestal?

13.8 Cédula de cobranza de ventas a crédito.
13.9 Cédula de entradas de efectivo.

13.10 Cédula de salidas de efectivo.

13.11 Cédula de Presupuesto de flujo de efectivo.

Evaluacion del aprendizaje

Examenes parciales
Examen final
Trabajos y tareas
Presentacion de tema
Participacion en clase

O O o o o

Perfil profesiografico del docente

Titulo o grado Licenciatura en Administracion, Mercadotecnia o &reas afines, preferentemente con
estudios de posgrado. Especialidad en Mercadotecnia o Alta Direccion, Maestria en
Administraciéon o Mercadotecnia.

Experiencia docente | Minima de 2 afios en mercadotecnia o area afin, en organizaciones publicas,
privadas o del sector social.

Otras caracteristicas | Experiencia profesional de tres afios relacionada con la asignatura de este
programa.

Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a la
Universidad Nacional Auténoma de México.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:

Haber aprobado el “Curso Fundamental para profesores de Nuevo Ingreso
(Didactica Basica)” que imparte la Facultad de Contaduria y Administracion, asi
como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de
seleccion y reclutamiento de la Facultad de Contaduria y Administracion.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:

Haber participado recientemente en cursos de actualizacion docente y de
actualizacién disciplinar con un minimo de 20 horas.

Bibliografia basica

Benoit, G. (2011). Innovacion. México: Grupo Editorial Patria.

Devaux, F. (2012). 1+D: Investigacion y Desarrollo. México: Grupo Editorial Patria.

Fischer, L. y Espejo, J. (2015). Mercadotecnia, (52 ed.)., México: McGrawHill.

Kotler, P. (2016). Fundamentos de marketing. (132 ed.)., México: Pearson Educacion.

Kotler, P. y K. Keller. (2016). Direccion de Marketing. (152 ed.)., México: Pearson Educacion.
Martinez, R. (2021). Creativo: 100 consejos para vivir de tu arte. 4° ed., México: Litografica
Ingramex.

o o o o o o
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Munari, B. (2016). Como nacen los objetos. (22 ed.)., México: Gustavo Gili.
Otaduy, J. (2012). Genoma de Marca. México: LID Editorial Empresarial.

Van Laethem, N. y S. Moran. (2012). Gerencia de producto. México: Grupo Editorial Patria.

Bibliografia complementaria

o

o

o

Hernandez, C. y C. Maubert. (2009). Fundamentos de Marketing. México: Pearson.

Kerin, R. (2018). Marketing. (132 ed.)., México: Mc Graw Hill.

Kotler, P. y W. Pfoertsch. (2008). Branding B2B, Gestion de marcas para productos industriales.
México: Grupo Editorial Patria.

Lamb, C., J. Hairy C. McDaniel. (2019). Marketing. (82 ed.)., México: CENGAGE.

Lambin, J. (2009). Direccion de Marketing: Gestion Estratégica y Operativa del Mercado. 22 ed.,
México: McGrawHill.

Lane, K. (2008). Administracién Estratégica de Marca. (32 ed.)., México: Pesaron.

Lehmann, D. (2007). Administracién del producto. (42 ed.)., México: McGrawHill.

Stanton, W., M. Etzel y B. Walker. (2007). Fundamentos de Marketing. (142 ed.)., México:
McGrawHill.
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