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OBJETO DE TRANSFORMACION
La organizacién como ente satisfactor de necesidades, a través de facilitar los procesos de intercambio de bienes o
servicios, requiere de la fijacion de objetivos y el desarrollo de estrategias de mercadotecnia

PROBLEMA EJE

El problema eje de este médulo lo conforman las diversas actividades realizadas por la organizacion para
identificar las necesidades de sus publicos o mercados a fin de producir y/o distribuir productos o servicios que las
satisfagan, mediante el disefio de estrategias eficientes y eficaces

OBJETIVO (S)

Objetivo General:
Que al final del médulo el alumno sea capaz de:

e Analizar y aplicar métodos, técnicas y herramientas que permitan identificar el mercado meta, estructurar y
desarrollar estrategias de mercadotecnia tendientes a generar valor, los intereses de terceros.

Objetivos Especificos:
Que el alumno sea capaz de:

e ldentificar y analizar los elementos clave de una estrategia de mercadotecnia orientada a satisfacer y crear
valor para el cliente.

o Disefar y aplicar técnicas y herramientas de investigacion de mercados que apoyen la toma de decisiones
en mercadotecnia.

e Conocer los modelos de analisis multivariado necesarios en la administracion de las organizaciones; y
manejar conceptual y operativamente, los modelos de prondstico en series de tiempo.

o Disefiar y desarrollar trabajos de investigacion que le permitan analizar y evaluar las estrategias de
mercadotecnia implementadas por una organizacion, y proponer acciones para mejorar el desempefio de la
misma.
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1.

CONTENIDO SINTETICO

Componente Teorico — conceptual

Naturaleza y alcance de la mercadotecnia desde una perspectiva estratégica en un entorno
globalizado

e Vision general de la mercadotecnia

e Planeacion estratégica

e Ambiente dinamico de la mercadotecnia

Identificacion de las oportunidades del mercado y desarrollo de estrategias tendientes a satisfacer
las necesidades y generar valor para los consumidores o0 usuarios

e Toma de decisiones del consumidor

o Disefio de estrategias de la Mezcla de mercadotecnia para crear valor al mercado

Etica y responsabilidad social y ambiental en la mercadotecnia

e  Mercadotecnia sustentable

Componente practico

Naturaleza y alcance de la investigacion de mercados como herramienta para la toma de decisiones en
mercadotecnia

Disefio de la investigacion

Métodos de recopilacion y analisis de la informacion

Tendencias en la investigacion de mercados: estudios etnograficos, antropoldgicos, neuromarketing,
investigacion en linea y redes sociales, entre otros.

Componente l6gico matematico

Métodos de dependencia: ANOVA, Analisis discriminante, andlisis conjunto, Regresion Logistica
Métodos de interdependencia: Tablas de contingencia y medidas de asociacién, Analisis factorial
(Componentes principales), Analisis de conglomerados (Cluster) y Analisis multidimensional
Modelos de extrapolacién, Suavizacidn simple, suavizacién exponencial y modelo de Brown
Modelos Arima
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MODALIDADES DE CONDUCCION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

El sistema modular tiene como ejes la ensefianza a través de la investigacion y la participacion activa del alumno, a
guien se le considera como el artifice de su propia formacidn. Se orienta al desarrollo de habilidades para la
comunicacién, la investigacién, el trabajo en equipo y la resolucién de problemas especificos. Fomenta valores
como la tolerancia y el respeto, y actitudes como la superacion permanente, la responsabilidad ante compromisos
adquiridos, la apertura al cambio, la pro-actividad (iniciativa e innovacién), la seguridad en si mismo, la
cooperacion para superar los problemas, la comunicacion franca y abierta y la serenidad para enfrentar
adversidades. En este contexto, el proceso de ensefianza-aprendizaje comprenderd la realizacién de seminarios,
conferencias, debates, exposiciones individuales y por equipo, trabajos grupales, practicas de campo v talleres,
para abordar las tematicas relativas al marco tedrico-conceptual, asi como para formar a los alumnos para la
creacion de sus propias organizaciones.

El trabajo de la UEA se organizara en torno a un componente tedrico-conceptual orientado al aprendizaje y manejo
argumentativo de conceptos que conlleven a un pensamiento ldgico para la resolucion de problematicas
especificas. Incorpora talleres practicos orientados al desarrollo de modelos, técnicas y herramientas para abordar
las tematicas relativas al marco tedrico-conceptual; y a la investigacion.

El componente 16gico matematico se vera apoyado con practicas de computo en SPSS, STATA y E-Views para
que el alumno desarrolle habilidades para el manejo e interpretacion de las aplicaciones a través del uso de
software especializado.

Las investigaciones modulares se llevaran a cabo mediante el andlisis y evaluacion de la estrategia de
mercadotecnia implementada por una organizacién, y la propuesta de estrategias que permitan mejorar el
desempefio de la misma. En tal sentido, la investigacion se desarrollard en cualquier tipo de organizacion. Las
investigaciones podran apoyaran en el uso de herramientas propias de la investigacién de mercado y de la de
estadistica.

Los recursos didacticos que se utilizan con mayor frecuencia, complementarios al trabajo de investigacién modular
arriba bosquejado, son: mapas mentales, diagramas conceptuales, ensayos, asistencia a conferencias, congresos y
eventos académicos que complementen los contenidos de la UEA. En el trabajo de campo se ejercitan técnicas
como la observacién, entrevista, analisis documental, entre otras
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MODALIDADES DE EVALUACION

De la evaluacion global.
El moédulo se ponderara de acuerdo a la siguiente estructura:

Componente modular Ponderacion Especificaciones
|. COMPONENTE TEORICO - e Participacion individual y en
CONCEPTUAL 30 equipo
e Tareas
e Evaluaciones
Il. INVESTIGACION e Asesorias de avances de
o5 investigacion

e Inclusion de una aplicacion de las
matematicas en la investigacion.
Integracion final

e Réplica
I111. COMPONENTE LOGICO e Participacion individual y en
MATEMATICO 25 equipo
e Tareas
e Evaluaciones
IV. COMPONENTE PRACTICO e Participacion individual y en
20 equipo
e Tareas

e Evaluaciones

TOTAL 100

Se considerara como aprobada la U.E.A., cuando se obtenga un minimo del 60% de los puntos posibles en cada
uno de los componentes del modulo, por lo que la calificacion global del mismo serd la sumatoria de las
evaluaciones aprobatorias.

De la evaluacion de recuperacion

Si el alumno no alcanza el minimo aprobatorio en alguno de los componentes antes mencionados, tendra una
calificacion no aprobatoria (NA), por lo que debera presentar la evaluacion de recuperacién correspondiente al
componente(s) no aprobado(s). El resultado serd sumado al de los componentes aprobados, para obtener la
evaluacion definitiva.
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