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Informacion general del curso

Nombre del curso: Mercadotecnia

Nivel: Profesional Ejecutivo

Plan académico: 2018
Modalidad: Connect

Clave: MTMT3001

Competencias del curso

e Disefla Determina segmentaciones de
mercado apropiadas a un publico meta
mediante el andlisis de oportunidades de
mercado, para una empresa u organizacion
en particular.

» Disefia estrategias de mercadotecnia a
aplicar en una empresa u organizacion en
particular, mediante un plan de mejora
para maximizar el valor del producto o
servicio al cliente.

Introduccion al curso

El mundo esta cambiando y la mercadotecnia
debe también adecuarse a estos nuevos
modelos, para hacer de un producto o servicio
el mejor dentro del mercado, para asi ponerlo al
alcance del cliente, con base en esto:

:La mercadotecnia crea necesidades o las
detecta? ; Tu qué opinas?

Partiendo de las preguntas anteriores, durante
el curso tendras la oportunidad de
experimentar en el campo de la mercadotecnia,
su entorno, la forma en la que se segmentan
mercados, codmo se detectan necesidades del
consumidor, los precios y estrategias de venta y
comercializaciéon de productos.
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A lo largo del curso desarrollaras conocimientos
y habilidades que te ayudaran a detectar
eficazmente el mercado meta de las empresas y
productos, aplicAndolos en cualquier ambito, ya
sea el automotriz, el farmacéutico, el turistico,
de negocios, infantil, juvenil o adultos, con el fin
de satisfacer sus necesidades particulares,
etcétera.

iBienvenido!

Metodologia

Se ha disefnado un curso Connect con la finalidad
de ser impartido por un docente lider con
experiencia en el ambito laboral, quien
compartird su conocimiento, experiencia y las
mejores practicas que realiza en su labor
profesional.

La experiencia de cursos Connect promueve la
interaccion virtual entre estudiantes localizados
en diferentes campus de la Universidad
Tecmilenio, como una forma de enriquecer su
formacion, contrastando la realidad de su ciudad
o region con la de otros compaferos.

Durante cada sesion virtual, el docente
transmite su experiencia y actiia como guia en el
proceso de aprendizaje durante la realizacion de
las actividades.

El curso es tetramestral y tiene una distribucién
semanal; en cada semana se lleva a cabo una
sesion virtual sincrénica de tres horas a través de
una herramienta tecnologica de
videoconferencia. La asistencia del participante
a estas sesiones de videoconferencia es muy
importante, pero no obligatoria, ya que tiene la
posibilidad de revisar la sesion grabada en caso
de no poder asistir en el horario establecido.
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Este curso te ofrece la oportunidad obtener la certificacion en Social Media Marketing. Revisa este
documento vy las instrucciones de la Actividad 3 para obtener mas informacién al respecto.

Cada curso requiere un material bibliografico disponible para su compra. Para conocer cual es el libro

gue el alumno debe adquirir, revisa la seccion Bibliografia del curso.

En la seccion Evaluacion el alumno puede consultar como se integrara la calificacion final del curso.
Dependiendo del curso, la evaluacién puede variar con una combinacion de los siguientes elementos:

Examenes aplicados en plataforma en las semanas 1y 3
Dos evidencias para acreditar el avance en el nivel de competencia adquirido por el alumno
Actividades que retomen el contenido conceptual de los temas de la semana

Evaluacién final estandarizada compuesta por instrumentos tales como mini casos, examenes
de opcién multiple, ensayos, proyectos, entre otros

Las sesiones se dividen en tres bloques; estas son las actividades que se recomienda realizar:

Bloque 1

Bloque 2

Bloque 3

de agenda.

e Actividad de bienestar-
mindfulness.

e Desarrollo de temas de la
semana.

o Aplicacién en
contextos reales.

o Cierre del tema.

e Bienveniday presentacion |

o Actividades. °

Actividad de reconexion.

Desarrollo de temas de la
semana.

O

O

(@)

Aplicacién en
contextos reales.

Actividades.

Cierre del tema.

Cierre del blogue
mediante utilizacion de
herramientas tecnoloégicas

Actividad de reconexion.

Desarrollo de temas de la
semana.

o Aplicacién en
contextos reales.

o Actividades.
o Cierre del tema.

Cierre de la sesion
mediante utilizacion de
herramientas tecnoloégicas
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e Cierre del bloque diversas para una diversas para una
mediante utilizacion de dindmica, foro o quiz. dinamica, foro o quiz.

herramientas tecnoldgicas
diversas para una
dinamica, foro o quiz.

e Receso.

e Receso.

Antes de acudir a una sesion, es necesario que el alumno realice las lecturas de las explicaciones y del
libro de texto, ya que le proporcionaran los fundamentos tedricos de los temas del curso. De igual
manera, se requiere que revise el material adicional como videos y lecturas.

Durante las sesiones sincrénicas el docente da una breve explicaciéon del tema, resuelve dudas, comparte
las instrucciones de las actividades y te acompana durante la realizacién de estas.

Algunas actividades han sido disenadas para realizarse de manera individual y otras de manera
colaborativa. Para las actividades colaborativas, ti como profesor deberas integrar equipos con alumnos
de diferentes campus, lo cual te permite obtener experiencias de aprendizaje mas enriquecedoras.

Para mayor efectividad del trabajo colaborativo se utilizan las funcionalidades de la herramienta de
colaboracion que permiten la creacién de salas virtuales interactivas, donde puedes compartir pantallas,
documentos, videos y audios.

Como una forma de promover el dinamismo y la interaccién de los alumnos en distintos formatos,
durante las sesiones puedes alternar intervenciones individuales, plenarias y grupales que enriquecen
sus puntos de vista y al mismo tiempo les dan la oportunidad de presentar sus ideas y posturas en torno
a los temas de clase.

El resultado de todas las actividades y tareas realizadas durante la semana debera concentrarse en un
solo documento, el cual el alumno lo entregara a través de la plataforma tecnoldgica para su revision y
evaluacioén por parte del docente.

Es muy importante que el alumno revise el esquema de evaluacién y los criterios que utilizaras para
otorgarle una calificacién. Lo anterior con la intencién de que desde el inicio de la semana tenga claro el
nivel de complejidad y esfuerzo que se requiere para realizar las entregas semanales y garantizar el éxito
dentro del curso.

GUIA PARA EL PROFESOR
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En caso de tener dudas sobre alguin ejercicio o sobre el contenido del curso, el alumno puede contactarte
a través de los medios que le indiques.

Sesiones virtuales

Para la transmision de las sesiones se utiliza una herramienta de videoconferencias. Con el fin de
mejorar la calidad de dichas interacciones, se recomienda lo siguiente.

Es muy importante que cuentes con los siguientes requerimientos tecnoloégicos

para llevar a cabo y con éxito las sesiones:

Red con conexidn

A ancha para tener Uso de los
N una excelente navegadores Chrome
Sy, comunicacioén, o Firefox
® minimo con 6 MB de

ancho de banda.

Durante la sesion se

I recomienda no tener

& otras aplicaciones
— Computadora abiertas (ejemplo;

e — Facebook, Netflix,
YouTube, etc.)

o Céamara

Microfono o bocinas
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Evaluacion
Numero Evaluable ‘ Ponderacion
1 Actividad 1 20
2 Actividad 2 30
3 Actividad 3 10
4 Evidencia Final 40
Total: 100
Calendariov

e ©
L
© (¥}
o c | 2
> ()
< o | o«

e Tema 1. Introduccidén a la mercadotecnia

1 |« Tema 2. Importancia de un excelente analisis de oportunidades de v
mercado
5 |° Tema 3. Proceso de segmentacion de mercado y mercado meta v
e Tema 4. El comportamiento del consumidor y la decision de compra
3 |° Tema 5. Administracion de producto y marcas v
e Tema 6. Estrategias de distribucién y ventas al detalle
a4l Tema 7. Comunicacion del marketing integrado v

e Tema 8. Utilizacion de las ventas en la mercadotecnia

Bibliografia y recursos especiales

e Kerin, R., y Hartley, S. (2018). Marketing (13.? Ed.). México: McGraw-Hill.
ISBN: 9781456261924

e Lamb, C., Hair, J. y McDaniel, C. (2011). Marketing (11* Ed.). México: Cengage Learning.
ISBN: 9781439039427

e Ferrell, O. y Heartline, M. (2012). Estrategia de marketing (5 Ed.). México: Cengage Learning.
ISBN: 9786074817140

GUIA PARA EL PROFESOR
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e Kotler, P. y Armstrong, G. (2008). Principios de marketing. [Version electrdénical. Espafia:
Pearson.

ISBN: 9788483222799

e Osterwalder, A., Pigneur, Y. y Vazquez, L. (2014). Generacion de modelos de negocio. México:
Deusto.

ISBN: 9788423427994

e Fischer, L.,y Espejo, J. (2017). Mercadotecnia (5% Ed.). México: McGraw-Hill Interamericana.
ISBN: 9781456258344

Contenido del curso

Herramientas

Para asegurar que el alumno aproveche al maximo su experiencia educativa en esta modalidad de cursos,
recomendamos que revise estos tutoriales.

Preguntas frecuentes

Lo puedes reportar a través del botdn
¢En donde o a quién reporto un error Mejora tu curso, también puedes

detectado en el contenido del curso? compartir sugerencias para el contenido
y actividades del curso.

é¢Quién me informa de la cantidad de sesiones El coordinador docente te debe de
y tiempo de cada sesidn en las semanas? proporcionar esta informacion.

Derechos reservados © Universidad lecmilenio 8
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¢En qué semanas se aplican los

examenes parciales y el examen final?

é¢Tengo que capturar las
calificaciones en banner y en

la plataforma educativa?

Guia para las sesiones
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Consulta con tu coordinador
docente los calendarios de acuerdo
con la modalidad de imparticion.

Si, es importante que captures calificaciones en la plataforma
para que los alumnos estén informados de su avance y reciban
retroalimentacion de parte tuya de todo lo que realizan en el
curso. En banner es el registro oficial de las calificaciones de los

Semana 1
Bloque 1
Actividad Descripcion Duracion
. . El profesor se presenta ante el grupo y da una
Bienvenida y prot Pr i srupo'y
.. breve introduccion al curso. El profesor .
presentacion de la ., . 10 minutos
explicara a los alumnos los contenidos y
agenda . .
actividades que se revisaran durante la clase.
El profesor seguira las instrucciones de la
Actividad de actividad correspondiente y accedera al 5 minutos
bienestar siguiente enlace https://youtu.be/C2J0IdXHrwg
Desarrollo de temas | Revisién del tema .
.. . 20 minutos
de la semana Tema 1. Introduccién a la mercadotecnia
Actividad del tema | Realizar parte 1 de la Actividad de la semana. 15 minutos
Se brindara un espacio de receso para que el .
Receso i . 10 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.

GUIA PARA EL PROFESOR
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Actividad 1

Parte 1

Para aplicar los conocimientos adquiridos en este curso deberas proponer un plan de mercadotecnia
integral para la creacién de un nuevo negocio de bienes de consumo en la localidad donde resides.
Para realizarlo, deberas entregar tres evidencias consecutivas, en las que estudiaras el entorno para
detectar oportunidades, seleccionar el tipo de negocio a implementar, definir la estrategia de
segmentacion y posicionamiento, desarrollar los elementos de la mezcla de mercadotecnia y el proceso
de ventas para implementarla.

Deberas leer todo el contenido del curso, y complementar la lectura con tu libro de texto y/o libros de
consulta, y fuentes secundarias confiables que profundicen en los temas académicos.

Imagina que eres un emprendedor y abriras un nuevo negocio en la localidad donde resides. La
intencion es que lo abras en los siguientes seis meses. El negocio debera ser de bienes de consumo, ya
sea de fabricacion y venta o solo de comercializacion. Es importante que los elementos de tu
planeacion de mercadotecnia apliquen el contenido académico del curso, se apeguen a las
caracteristicas de localidad donde resides y sean vigentes en el tiempo. Para ello deberas desarrollar lo
siguiente:

1.Describe a profundidad, al menos, cinco capacidades o competencias personales (tuyas) y tres

limitaciones que consideras que tienes actualmente para la apertura de un nuevo negocio.

2.Realiza un estudio del entorno de tu localidad, vigente en el tiempo actual, que incluya los
siguientes puntos, y el cual sustentes con hechos, sucesos, noticias, indicadores y/o
tendencias:

eDescribe la localidad donde resides en funcion de sus caracteristicas geograficas.

eDescribe la localidad donde resides en funcion de sus caracteristicas poblacionales.
Utiliza cifras numéricas, graficas y tendencias para ello.

eDescribe las principales tendencias sociales que pueden influir en las decisiones de
consumo de la poblacién de tu localidad.

eRealiza un estudio de la situacién econdmica que se presenta actualmente en la
localidad donde resides. Incluye indicadores de ingreso y crecimiento, y haz un analisis
de las principales industrias y comercios que imperan en la zona.

eIncluye posibles factores politicos que estan sucediendo en tu entorno y que pudieran
afectar o habilitar la apertura de tu negocio.

GUIA PARA EL PROFESOR
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3.Realiza un andlisis FODA donde clasifiques la informacién del estudio de tu entorno y tus
competencias personales en fuerzas, oportunidades, debilidades y amenazas. Ten en mente
gue este analisis tiene el objetivo de seleccionar el tipo de negocio mas adecuado en funcion
de las caracteristicas preponderantes en tu localidad, por lo que la informacion que contenga
debe ser util para tomar esa decision.

4.Describe el giro del negocio que decidiste emprender y define de forma preliminar en qué va a
consistir. Justifica de manera profunda tu seleccion en congruencia con tus hallazgos previos.

Entregables
Reporte que incluya la actividad desarrollada.

Blogue 2
Actividad Descripcion Duracion
El profesor guiara una actividad de
Actividad de preferencia fisica para ayudar al alumno a .
.. . . 5 minutos
reconexion reconectarse a la clase (ejemplo, sentadillas,

estiramientos, etcétera).
Revisién de los temas

Tema 2. Importancia de un excelente analisis 20 minutos
de oportunidades de mercado

Desarrollo de temas
de la semana

Actividad del tema | Realizar parte 2 de la Actividad de la semana. 20 minutos

El profesor debera generar una actividad con
Cierre de bloque apoyo de herramientas tecnoldégicas diversas 5 minutos
para una dinamica, quiz o foro plenario.

Se brindara un espacio de receso para que el

Receso i - 10 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.
Actividad 1
Parte 2
5. Realiza un estudio detallado de, al menos, tres competidores de tu localidad dentro del giro de

negocio que seleccionaste. Se solicita hacerlo en una tabla comparativa. Para cada uno de ellos
deberas describir:

GUIA PARA EL PROFESOR
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) Marca o nombre del negocio, localizacion, descripcion de su oferta (lo que vende).
° Caracteristicas principales de su oferta.
° Sus ventajas competitivas y sus posibles puntos de vulnerabilidad.
. Sus rangos de precios.
° Infiere su posicion en el mercado, es decir, ; Qué tanta participacion tendra?, ;Es el lider?,
:Es pequeno?, ;Esta muriendo?
6. Define dos posibles segmentos de mercado, congruentes con las caracteristicas poblacionales

de tu localidad a los que pudieras dirigir tu oferta. Para ello garantiza que la descripcion de cada uno
incluye:

) Variables de segmentacion demogréficas (al menos tres).
. Variables geograficas.
° Variables psicograficas.
° Beneficios esperados de la categoria de productos por parte del segmento.
7. Selecciona uno de los dos segmentos meta vy justifica tu respuesta en funcién de su tamano, su

accesibilidad, la presencia de competencia, y tus propias capacidades para atender a ese mercado.

8. Define tu posicionamiento deseado, es decir, con qué atributos o beneficios principales quieres
gue tu consumidor meta identifique a tu negocio. Cuida que el posicionamiento deseado te distinga de
la competencia de manera valiosa.

Entregables
Reporte que incluya la actividad desarrollada.

El resultado de todas las actividades y tareas realizadas durante la semana se debera concentrar en un solo

documento que se entregara a través de la plataforma tecnolégica para su revisién y evaluacién por parte del
docente, con base en la rubrica de evaluacion disponible en el Anexo 1.

Criterios de evaluacion de la semana

Ver Anexo 1

GUIA PARA EL PROFESOR
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Semana 2

Bloque 1
Actividad Descripcion Duracion
. . El profesor se presenta ante el grupo y da una
Bienvenida y prot Pr i . grupo'y
.. breve introduccion a la sesion. El profesor .
presentacion de la . . 10 minutos
explicara a los alumnos los contenidos y
agenda . .
actividades que se revisaran durante la clase.
.. El profesor seguira las instrucciones de la
Actividad de bre¢ & . . .
. actividad correspondiente y accedera al 5 minutos
bienestar ..
siguiente enlace https://youtu.be/ hSq87FzolY
Desarrollo de temas | Revisién de los temas 20 minutos
de la semana Tema 3. Proceso de segmentacion de
mercado y mercado meta.
Actividad del tema | Realizar la parte 1 de la actividad de la 10 minutos
semana.
Receso Se brindara un espacio de receso para que el 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.

Actividad 2

Parte 1
Como continuacién a lo realizado en tu primer avance de evidencia, realiza lo siguiente:

1. Abstract introductorio:
Realiza una sintesis de media a una cuartilla donde establezcas la informaciéon mas relevante de tu
plan de mercadotecnia para que el lector pueda darse una idea de tu objetivo, la metodologia que
seguiste en tu documento y los resultados mas importantes.

2. Planeacion de una mezcla de mercadotecnia:
Desarrolla la planeacién de una mezcla de mercadotecnia para la apertura del nuevo negocio que
propusiste en tu avance de evidencia, dirigida al segmento meta seleccionado y en congruencia con
el posicionamiento deseado. Para ello incluye lo siguiente:

a. Producto:

GUIA PARA EL PROFESOR
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° Describe en qué consiste el producto principal que ofrecera el negocio
detallando los siguientes puntos:

° Atributos principales.

° Materiales o ingredientes principales.

o Nivel de calidad.

° Beneficios que provee al mercado meta.

o Su ventaja competitiva.

° Describe como sera su empaque y su etiqueta. No es necesario disefnarlos, pero
si identificar las caracteristicas que deberan cumplir.

o Asigna una marca a tu producto o negocio y justifica por qué la eliges.

° Define qué elementos debera tener el logotipo que identifique la marca. Al igual

gue el empaque y etiqueta, no es indispensable disenarlo, pero si describir sus
elementos deseables.
o Propon y desarrolla los detalles de al menos dos servicios de valor agregado a tu
producto, tales como garantias, mantenimiento, asesoria, u otros que apliquen a
tu negocio y que puedan enriquecer tu oferta.

Entregables

Reporte que incluya el desarrollo de la actividad planteada.

Bloque 2

Actividad Descripcion Duracion
Actividad de El profesor guiard una actividad de 5 minutos
reconexion preferencia fisica para ayudar al alumno a
reconectarse a la clase (ejemplo, sentadillas,
estiramientos, etcétera).
Desarrollo de temas | Revision del tema 20 minutos
de la semana Tema 4. El comportamiento del consumidor y
la decision de compra.
Actividad del tema | Realizar parte 2 de la actividad de la semana. 15 minutos
Cierre de bloque El profesor debera generar una actividad con 5 minutos
apoyo de herramientas tecnolégicas diversas
para una dindmica, quiz o foro plenario.
Receso Se brindara un espacio de receso para que el 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.

GUIA PARA EL PROFESOR
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Actividad 2
Parte 2
b. Precio:

. Define el objetivo de tu precio y justifica tu respuesta.

. Estima los costos principales (al menos el del producto mas importante) que
ofrecera tu negocio y define una rentabilidad minima que busques ganar.

° Genera una tabla con los precios de productos similares, al menos tres
competidores.

° Retoma la definicion de tu ventaja competitiva e indica si el precio de tu
producto debera estar por encima, al mismo nivel o por debajo del precio de la
competencia y justifica tu respuesta.

° Define el punto de precio final del producto analizado.

c. Promociéon o comunicacion:

. Promocion o comunicacion:

° Mensaje principal: Idea central alrededor del cual se centrara la comunicacion
de tu empresa y producto.

. Herramientas de la mezcla de comunicacién a utilizar: Elige al menos dos

herramientas para utilizar en tu comunicacién (elige entre publicidad, venta
personal, promocién de ventas, relaciones publicas o marketing directo) para
cada una de ellas especifica la forma en que habra de aplicarse.

° Medios de comunicacion que se usaran para hacer llegar la comunicacién a la
audiencia meta, justificando su seleccion en funcién de las caracteristicas del
segmento meta seleccionado.

° Métricas que propones para revisar los resultados de tu comunicacion. Elige al
menos tres métricas a utilizar y para cada una indica el objetivo principal de su
medicion.

d. Distribucion o plaza:

. Elige una estrategia de intensidad de distribucion (exclusiva, selectiva o
intensiva), justifica tu seleccion en congruencia con el posicionamiento
deseado que quedd establecido en tu avance de evidencia.

GUIA PARA EL PROFESOR
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. Describe las caracteristicas que debera tener el o los lugares donde se
vendera tu producto, de tal forma que puedas llegar a tu segmento meta.

Entregables
Documento que incluya el desarrollo de la actividad planteada.

El resultado de todas las actividades y tareas realizadas durante la semana se debera concentrar en un solo

documento que se entregara a través de la plataforma tecnolégica para su revision y evaluacién por parte del
docente, con base en la rubrica de evaluacion disponible en el Anexo 1.

Criterios de evaluacion de la semana

Ver Anexo 2
Semana 3
Bloque 1
Actividad Descripcion Duracion
Bienveniday El profesor se presenta ante el grupo y dauna | 10 minutos
presentacion de la | breve introduccion a la sesion. El profesor
agenda explicara a los alumnos los contenidos y
actividades que se revisaran durante la clase.
Actividad de El profesor seguira las instrucciones de la 5 minutos
bienestar actividad correspondiente y accedera al
siguiente enlace https://youtu.be/IU6cDVjjggc
Desarrollo de temas | Revision de los temas 20 minutos
de la semana Tema 5. Administracion de producto y marcas.
Cierre de bloque Realizar la Actividad 3. 10 minutos
Receso Se brindara un espacio de receso para que el 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.

GUIA PARA EL PROFESOR
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Actividad 3

Parte 1

El contenido de la certificacion esta disponible desde que inicies tu curso. Debes seguir las
instrucciones de la plataforma y aprobar la certificacién.

Entregable
Certificado digital de la culminacion de la certificacién.

El resultado de todas las actividades y tareas realizadas durante la semana se debera concentrar en un

solo documento que se entregara a través de la plataforma tecnoldgica para su revision y evaluacién
por parte del docente, con base en los siguientes criterios de evaluacién:

Criterios de evaluacion de la semana

Puntos sobre
evaluacion final

Criterios de evaluacion Ponderacion

Criterio Aprueba la Certificaciéon en
1 Social Media Marketing.

Criterio e No aprueba la Certificacién
2 en Social Media Marketing.

e No presenta la

Cr|t3e 1o Certificacion en Social 0 0

Media Marketing.

Totales: 100 10
Blogue 2
Actividad Descripcion Duracion
Actividad de El profesor guiara una actividad de 5 minutos
reconexion

preferencia fisica para ayudar al alumno a

GUIA PARA EL PROFESOR
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Semana 4

Tecmilenio.
reconectarse a la clase (ejemplo, sentadillas,
estiramientos, etcétera).
Desarrollo de temas | Revision de los temas 20 minutos
de la semana Tema 6. Estrategias de distribucién y ventas al
detalle.
Actividad del tema 15 minutos
Realizar la Actividad de la semana
Cierre de bloque El profesor debera generar una actividad con 5 minutos
apoyo de herramientas tecnolégicas diversas
para una dindmica, quiz o foro plenario.
Receso Se brindara un espacio de receso para que el | 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio
Bloque 1
Actividad Descripcion Duracion
Bienvenida y El profesor se presenta ante el grupoy dauna | 10 minutos
presentacion de la breve introduccién a la sesion. El profesor
agenda explicara a los alumnos los contenidos y
actividades que se revisaran durante la clase.
Actividad de El profesor seguird las instrucciones de la 5 minutos
bienestar actividad correspondiente y accederi al
siguiente enlace https://youtu.be/r-ctqMZnCd8
Desarrollo de temas | Revision del tema 20 minutos
de la semana Tema 7. Comunicacion del marketing
integrado.
Cierre de bloque 10 minutos
Realizar parte 1 de la Evidencia final.
Receso Se brindara un espacio de receso para que el | 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.
GUIA PARA EL PROFESOR
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Evidencia final

Parte 1

Para finalizar el plan integral de mercadotecnia, realiza lo siguiente:

Unive[sida]d
Tecmilenio.

1. Explica como debera ser el proceso de ventas para que se pueda ejecutar tu plan de
mercadotecnia. Para ello describe las acciones necesarias para cada uno de sus ocho pasos:
busqueda de clientes, clasificacidon de prospectos, preparacion, presentacién, argumentacion,
manejo de objeciones, cierre de ventas y seguimiento.

Entregables

Documento de Word o PDF que incluya los elementos completos de las instrucciones.

Bloque 2

Actividad Descripcion Duracion
Actividad de El profesor guiarad una actividad, de 5 minutos
reconexion preferencia fisica, para ayudar al alumno a
reconectarse a la clase (ejemplo, sentadillas,
estiramientos, etcétera).
Desarrollo de temas | Revision del tema 20 minutos
de la semana Tema 8. Utilizacién de las ventas en la
mercadotecnia.
Actividad del tema 15 minutos
Realizar la parte 2 de la Evidencia final
Cierre de bloque El profesor debera generar una actividad con 5 minutos
el apoyo de herramientas tecnolégicas
diversas para una dindmica, quiz o foro
plenario.
Receso Se brindara un espacio de receso para que el 15 minutos
alumno lo utilice a su beneficio.
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Evidencia final

Parte 2

2. Conclusiones: En una extensiéon de una cuartilla, reflexiona sobre los aprendizajes que te dejé, la
realizacién de tus avances de evidencias y posibles aplicaciones para tu vida profesional.

3. Anexa toda la informacidn corregida de los avances de evidencia anteriores.
Entregables

Documento de Word o PDF que incluya los elementos completos de las instrucciones.

El resultado de la evidencia realizada durante la semana se debera concentrar en un solo documento, el cual se

entregara a través de la plataforma tecnoldgica para su revision y evaluacion por parte del docente, con base en la
rabrica de evaluacion disponible en el Anexo 3..

Criterios de evaluacion de la semana

Ver Anexo 3
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Anexo 1. Rubrica de actividad 1

Unive[sida]d
Tecmilenio.

Competencia: Determina segmentaciones de mercado apropiadas a un publico meta mediante el
analisis de oportunidades de mercado para una empresa u organizaciéon en particular.

Nivel taxondmico: Utilizacion

Nivel de desempeiio

Criterios de Altamente competente Competente Aln sin desarrollar la %
evaluacion 100%-86% 85%-70% competencia
69%-0%
1. 15-11 11-07 06-0 15
Competencias | Describe correctay Describe correctamente, Describe correctamente,
y limitaciones | profundamente, cinco cinco competencias y tres cinco competencias y tres
personales. competencias y tres limitaciones personales que | limitaciones personales
limitaciones personales que | pudieran afectar su facultad | que pudieran afectar su
pudieran afectar su facultad | para abrir un nuevo negocio. | facultad para abrir un
para abrir un nuevo negocio. | Solo cuatro de las cinco nuevo negocio.
competencias y dos de las Solo tres de las cinco
tres limitaciones las describe | competencias y una de las
a profundidad. tres limitaciones las
describe a profundidad.
2. Estudio 15-11 11-07 06-0 15
completo del Incluye estudio de la Incluye estudio de la Incluye estudio de la
entorno. localidad completo, correcto, | localidad completo, correcto, | localidad completo,
profundo, vigente y con profundo, vigente y con correcto, profundo, vigente
sustento. En el cual incluye sustento. En el cual incluye y con sustento. En el cual
los cinco puntos solicitados los cinco puntos solicitados incluye los cinco puntos
(geografico, poblacional, (geografico, poblacional, solicitados (geografico,
social, econédmico y politico). | social, econdmico y politico). | poblacional, social,
Sustenta cada uno de los Sustenta solo cuatro de los econdmico y politico).
cinco puntos a desarrollar. cinco puntos a desarrollar. Sustenta solo tres de los
cinco puntos a desarrollar.
3. Andlisis 15-11 11-07 06-0 15
FODA. Incluye un analisis FODA Incluye un analisis FODA Incluye un andlisis FODA
completo, claro y correcto. completo y correcto, pero le | completo y correcto, pero
La informacion del analisis falta claridad. es poco clara.
FODA tiene una relacién La informacién del analisis La informacion del analisis
directa y congruente con los | FODA tiene una relacion FODA tiene poca relacion
hallazgos de competencias directa y congruente con los | directa y congruente con
personales y estudio del hallazgos de competencias los hallazgos de
entorno. personales y estudio del competencias personales y
entorno. estudio del entorno.
15-11 11-07 06-0 15
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Define un giro de negocio
congruente, relacionado con
los bienes de consumo y con
el andlisis FODA.

Define un giro de negocio
congruente, relacionado con
los bienes de consumo y con
el andlisis FODA.

Define un giro de negocio
congruente, relacionado
con los bienes de consumo
y con el andlisis FODA.

4. Giro del e S s e
negocio a Provee una Justlflcacpn Provee un;? Justlflc;?uon, sin | No provee justificacion.
profunda que hace evidente | embargo, ésta no tiene la
emprender. . . -
esta relacion. profundidad suficiente para
evidenciar la relacion
congruente con sus hallazgos
previos.
5. Estudio de 10-9 8-7 6-0 10
los Analiza correctamente a tres | Analiza correctamente a solo | Analiza correctamente a
competidores. | competidores de la dos de los tres competidores | solo uno de los tres
localidad, relacionados al de la localidad, relacionados | competidores de la
giro de negocio que al giro de negocio que localidad, relacionados al
pretende abrir. pretende abrir. giro de negocio que
Realiza un estudio profundo | Realiza un estudio profundo | pretende abrir.
de cada uno de los tres de cada uno de los tres Realiza un estudio
competidores que incluye competidores que incluye profundo de cada uno de
todos los temas solicitados: todos los temas solicitados: los tres competidores que
marca, localizacidn, marca, localizacidn, incluye todos los temas
descripcidn, caracteristicas, descripcidn, caracteristicas, solicitados: marca,
ventajas, puntos de ventajas, puntos de localizacién, descripciodn,
vulnerabilidad, rangos de vulnerabilidad, rangos de caracteristicas, ventajas,
precios, posicion de precios, posicion de puntos de vulnerabilidad,
mercado. mercado. rangos de precios, posicion
de mercado.
6. Segmentos 10-9 8-7 6-0 10
de mercado.
Define de manera correcta, Define de manera correctay | Define de manera correcta
completa y profunda dos profunda dos segmentos de | y profunda dos segmentos
segmentos de mercado. mercado. de mercado.
La descripcidn incluye las La descripcion incluye solo La descripcion incluye solo
cuatro variables solicitadas: tres de las cuatro variables dos de las cuatro variables
demogréficas, geograficas, solicitadas: demograficas, solicitadas: demograficas,
psicograficas y por geograficas, psicograficas y geograficas, psicograficas y
beneficios. por beneficios. por beneficios.
Las caracteristicas descritas Las caracteristicas descritas Las caracteristicas descritas
mantienen congruencia con mantienen congruencia con mantienen congruencia
la definiciéon previa de la la definiciéon previa de la con la definicién previa de
poblacion. poblacion. la poblacion.
7. Seleccion de 10-9 8-7 6-0 10

segmento
meta.

Selecciona uno de los dos
segmentos descritos
previamente.

Su justificacion tiene la
suficiente profundidad para
identificar que considerd

Selecciona uno de los dos
segmentos descritos
previamente.

Su justificacion tiene poca
profundidad para identificar
gue considerd tamaiio,

Selecciona uno de los dos
segmentos descritos
previamente.

Su justificacion no permite
identificar que considerd
tamano, accesibilidad,
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tamano, accesibilidad,
competencia y competencias
personales en su decision.

accesibilidad, competenciay
competencias

competenciay
competencias personales
en su decision.

8. 10-9 8-7 6-0 10
Posicionamien - — - - — - - — -
to deseado. Define el posicionamiento de | Define el posicionamiento de | Define el posicionamiento
manera clara. manera clara. de manera poco clara o
El posicionamiento El posicionamiento profunda.
seleccionado considera a la seleccionado considera a la El posicionamiento
competencia y/o se competencia y/o se seleccionado no considera
relaciona de alguna manera | relaciona de alguna manera | ala competencia, ni se
con los hallazgos previos del | con los hallazgos previos del | relaciona de alguna
andlisis del entorno y analisis del entorno, pero no | manera con los hallazgos
representa una oportunidad | permite distinguir de manera | previos del andlisis del
de distinguir de manera valiosa al negocio. entorno, por lo que no
valiosa al negocio. permite distinguir de
manera valiosa al negocio.
TOTAL | 100%
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Anexo 2. Rubrica actividad 2

Competencia: Disena estrategias de mercadotecnia a aplicar en una empresa u organizaciéon en

Unive[sida]d
Tecmilenio.

particular, mediante un plan de mejora para maximizar el valor del producto o servicio al cliente.

Nivel taxondmico: Utilizacion.

Nivel de desempeiio

Criterios de Altamente competente Competente AUn sin desarrollar la %
evaluacion 100%-86% 85%-70% competencia
69%-0%

1. Abstract. 20-15 14-11 11-0 20
Resume correctamente el Resume correctamente el Resume el contenido del
contenido del plan de contenido del plan de plan de mercadotecnia, pero
mercadotecnia en un mercadotecnia, pero su su longitud es menor a
maximo de una cuartilla. Su longitud es menor a media | media cuartilla o mayor a
contenido es claro, correcto | cuartilla o mayor a una una cuartilla. Su contenido
e incluye: objetivo, cuartilla. Su contenido es es poco claro, correcto e
metodologia y resultados. claro, correcto e incluye: incluye: objetivo,

objetivo, metodologia y metodologia y resultados.
resultados.

2. Estrategias 20-15 14-11 11-0 20

de producto Describe a profundidad, de Describe a profundidad, de | Describe a profundidad, de
manera relevante, correcta, | manera relevante, manera
completa y en congruencia correcta, completay en relevante, correcta,
con el mercado metay congruencia con el completay en
posicionamiento deseado, mercado metay congruencia con el mercado
los cinco puntos solicitados. | posicionamiento deseado, | meta

solo cuatro de los cinco y posicionamiento deseado,
puntos solicitados. solo
tres de los cinco puntos
solicitados.

3. Estrategias 20-15 14 -11 11-0 20

de precio. Describe a profundidad, de Describe a profundidad, de | Describe a profundidad, de
manera relevante, correcta, | manera manera relevante, correcta,
completa y en congruencia relevante, correcta, completa y en congruencia
con completay en con el mercado metay
el mercado metay congruencia con el posicionamiento deseado,
posicionamiento deseado, mercado meta solo tres de los cinco puntos
los y posicionamiento solicitados.
cinco puntos solicitados deseado, solo

cuatro de los cinco puntos
solicitados.
20-15 14-11 11-0 20
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4. Estrategias
de
promocién o

comunicacion.

Describe a profundidad, de
manera relevante, correcta,
completa y en congruencia
con

el mercado metay
posicionamiento deseado,
los

cuatro puntos solicitados.

Describe a profundidad, de
manera

relevante, correcta,
completay en

congruencia con el
mercado meta

y posicionamiento
deseado, solo

tres de los cuatro puntos
solicitados.

Describe a profundidad, de
manera

relevante, correcta,
completay en

congruencia con el mercado
meta

y posicionamiento deseado,
solo

dos de los cuatro puntos
solicitados

5. Estrategias 20-15 14-11 11-0 20
de plaza o Describe a profundidad, de Describe de manera Describe de manera
distribucion. manera relevante, correcta, relevante, correcta,
completa y en congruencia correcta, completay en completa y en congruencia
con congruencia con el con el
el mercado metay mercado meta mercado metay
posicionamiento deseado, y posicionamiento posicionamiento
los deseado, los deseado, los dos puntos
dos puntos solicitados dos puntos solicitados. solicitados. Pero carece de
Pero carece profundidad y relevancia la
de profundidad informacién planteada
TOTAL | 100%
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Anexo 3. Rubrica de Evidencia Final

Competencia: Disena estrategias de mercadotecnia a aplicar en una empresa u organizaciéon en

Unive[sida]d
Tecmilenio.

particular, mediante un plan de mejora para maximizar el valor del producto o servicio al cliente.

Nivel taxondmico: Utilizacion.

Nivel de desempeiio

Criterios de Altamente competente Competente AUn sin desarrollar la %
evaluacion 100%-86% 85%-70% competencia
69%-0%
1. Avances de 30-26 25-21 20-0 30
evidencias Incluye los dos avances Incluye los dos avances Incluye los dos avances
corregidas. anteriores con todas las anteriores anteriores con solo un 85%
correcciones adecuadas. con solo un 87% de las de
correcciones adecuadas. las correcciones adecuadas.
2. Proceso de 40 - 35 34 -28 27 -0 40
ventas Explica, de manera correcta Explica, de manera Explica, de manera correcta
ya correctaya ya
profundidad, acciones para profundidad, acciones para | profundidad, acciones para
cada solo solo
uno de los ocho puntos del siete de los ocho puntos seis de los ocho puntos del
proceso de ventas, con del proceso de ventas, con
apego a proceso de ventas, con apego a
lo planteado en la mezcla de | apegoalo lo planteado en la mezcla de
mercadotecnia. planteado en la mezclade | mercadotecnia.
mercadotecnia
3. 30-26 25-21 20-0 30
Conclusiones Las conclusiones denotan un | Las conclusiones denotan Las conclusiones no denotan
proceso personal de un un
reflexion proceso personal de proceso suficiente de
profundo que incluye reflexion reflexion
aprendizajes y aplicaciones a | suficiente que incluye y/o tienen una extensidn de
su aprendizajes
vida personal. La extensién y aplicaciones a su vida
es personal.
de al menos media cuartilla La extensidn es de al
menos media
cuartilla.
total | 100%
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