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mercados cualitativa, Investigación de mercados cuantitativa, Investigación

de mercados y motivación de compra, Mercadotecnia con perspectiva
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Objetivo general:

Al finalizar el curso, el alumnado comprenderá los conceptos fundamentales de la Mercadotecnia, su
clasificación, utilidad y objetivos, así como el campo de trabajo que ofrece, su aplicación en organizaciones
empresariales y sociales diversas, su relación con otras áreas del conocimiento, el marco legal básico en el
que se desenvuelve, y su materia aplicativa dentro de la mezcla mercadológica, tanto para bienes como para
servicios.

Objetivos particulares:
Al finalizar la unidad, el alumnado:

1. Conocerá los conceptos básicos de la mercadotecnia.
2. Describirá los factores que afectan a la mercadotecnia.
3. Definirá los elementos de la segmentación de mercados y la importancia en la mercadotecnia.
4. Reconocerá procedimientos y programas que permitan diseñar un producto.
5. Comparará las estrategias de precios de distintas empresas reconocidas a nivel mundial.
6. Identificará datos estadísticos para comprender el concepto de plaza.
7. Explicará el impacto de las redes sociales en la promoción de un producto.
8. Reconocerá la importancia de la ética y la responsabilidad social respecto al impacto que genera en

las organizaciones.

Índice temático

Unidad Tema
Horas

Semestre
Teóricas Prácticas

1. Conceptos fundamentales de la mercadotecnia 6 0
2. Medio ambiente de la mercadotecnia 6 0
3. Segmentación de mercados 12 0
4. Producto 10 0
5. Precio 8 0
6. Plaza / Distribución 8 0
7. Promoción 10 0

8. 
Ética y la responsabilidad social de la función de
mercadotecnia (campañas existentes en internet)

4 0

Total 64

Contenidos temáticos

Subtemas
Temas 1. Conceptos fundamentales de la mercadotecnia

1

1.1 Deseos.
1.2 Necesidades.
1.3 Demanda y oferta.
1.4 Mercado y procesos de cambio.
1.5 Mercado meta.
1.6 Consumidor.
1.7 Mercadotecnia.
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2. Medio ambiente de la mercadotecnia

2
2.1 Medio ambiente externo (macro y micro ambiente).
2.2 Medio ambiente interno.
2.3 La mercadotecnia y su interrelación con otras áreas funcionales.
3. Segmentación de mercado

3

3.1 Concepto.
3.2 Formas de segmentación de mercados.
3.2.1 Demográfica.
3.2.2 Geográfica.
3.2.3 Psicográfica.
3.2.4 Conductual.
3.3 Estrategias de segmentación.
3.4 Comportamiento del consumidor.
3.4.1 Factores internos del comportamiento del consumidor.
3.4.2 Factores externos del comportamiento del consumidor.
3.4.3 Proceso de compra.
3.4.4 Modelos de comportamiento de compra (análisis de casos existentes en internet en

donde ejemplifican la aplicación de las diferentes teorías).
4. Producto

4

4.1 Producto (definición, clasificación de bienes y servicios, niveles y ciclo de vida)
4.2 Empaque, envase y embalaje.
4.3 Marca y branding
4.4 Etiqueta.
4.5 Marco legal del producto a nivel nacional e internacional.
5. Precio

5

5.1 Concepto y objetivos del precio.
5.2 Establecimiento de políticas para la fijación del precio.
5.3 Estrategias para la fijación de precio.
5.4 Métodos para la fijación de los precios. (Benchmarking a través de internet).
5.5 Condiciones legales en la fijación de precios.
6. Plaza / Distribución

6

6.1 Conceptos y tipos de distribución.
6.2 Puntos de venta (físicos y virtuales).
6.3 Canales de distribución (características y funciones).
6.4 Tipos de intermediario (mayoristas, minoristas y agentes).
6.5 Distribución física.
7. Promoción

7

7.1 Elementos de la mezcla promocional y comunicación integral de la mercadotecnia.
7.2 Publicidad digital y tradicional.
7.3 Promoción de ventas.
7.4 Relaciones públicas.
7.5 Venta personal.

8
8. Ética y la responsabilidad social de la función de mercadotecnia
(campañas existentes en internet)
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Estrategias didácticas
° Exposición
° Trabajo en equipo
° Lecturas
° Trabajo de investigación
° Aprendizaje basado en problemas
° Casos de enseñanza

Evaluación del aprendizaje
° Exámenes parciales
° Examen final
° Trabajos y tareas
° Presentación de tema
° Participación en clase

Perfil profesiográfico del docente

Título o grado Licenciatura en Administración, Mercadotecnia o áreas afines, preferentemente con
estudios de posgrado. Especialidad en Mercadotecnia o Alta Dirección, Maestría en
Administración o Mercadotecnia.

Experiencia docente Dos años en mercadotecnia o área afín, en organizaciones públicas, privadas o del sector social.

Otras características Experiencia profesional de tres años relacionada con la asignatura de este
programa. Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a
la Universidad Nacional Autónoma de México.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:

Haber aprbad el “Crs Fdametal para prfesres de Nev Igres
(Didáctica Básica)” qe imparte la Facltad de Ctaduría y Administración, así
como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de
selección y reclutamiento de la Facultad de Contaduría y Administración.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:
Haber participado recientemente en cursos de actualización docente y de
actualización disciplinar con un mínimo de 20 horas.
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