UNIVERSIDAD DEL MAYAB

DIRECCION GENERAL ACADEMICA

ESCUELA DE COMUNICACIÓN

PROGRAMA DE CURSO
MATERIA:  Mercadotecnia Fundamental (MER1001)

SEMESTRE: 1° (Plan 2002) y 5° (Plan 1999)

SERIACIÓN: En el Plan 1999: ninguna. En el plan 2002 (preespecialidad organizacional y publicitaria):  Estrategias Promocionales, Mercadotecnia para productos y Mercadotecnia para servicios. 

PROFESOR:  Mtra. Montserrat Camarena González

HORARIO:  
1°A: Lunes y viernes de 10:45 am a 12:15 pm.

1°B: Lunes de 9:00 a 10:30 am y martes de 7:00 a 8:30 am.

5°A (Proyecto @prende):  Lunes y miércoles de 4:00 a 5:30 pm.

5°B: Jueves de 3:45 a 5:15 pm y viernes de 4:00 a 5:30 pm.


SEMESTRE: Agosto-diciembre 2003

OBJETIVO DE LA MATERIA:

Al finalizar el curso, el alumno desarrollará estrategias de producto, precio, plaza y promoción para productos y servicios.


CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

CALIFICACIONES PARCIALES




Parcial  



50% 




Tareas y ejercicios de clase  
35 %




Avances del trabajo final  

15%

CALIFICACION FINAL





Calificaciones parciales 
50%





Trabajo final 


20%




Examen final 

30%


UNIVERSIDAD DEL MAYAB

DIRECCION GENERAL ACADEMICA

CALENDARIZACIÓN DE PROGRAMAS DE ESTUDIO

TRABAJO FINAL

TEMA:  Estrategias de mercadotecnia


OBJETIVO: El alumno desarrollará  las estrategias de mercadotecnia de un producto o servicio


DESCRIPCION:  Los alumnos, en equipos, analizarán la aplicación de los principales conceptos de mercadotecnia en un determinado producto, nuevo o conocido. 

El trabajo se desarrollará en cuatro partes. El contenido de cada fase se entregará en archivo aparte.


CRITERIOS DE EVALUACION: Detalle en el desarrollo de los puntos de cada fase.



Buena presentación del trabajo escrito. Las entregas parciales se entregarán impresas, engrapadas y en fólder. El trabajo final se entregará engargolado.

Creatividad y originalidad.





Presentación final clara, concreta y creativa.


FECHA DE ENTREGA: 

· Entrega de fases 1,2 y 3: Ver tabla anexa

· La cuarta se entregará, integrada con las tres anteriores, el día de la presentación final.

Entrega y presentación final:  
Ver tabla anexa


REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS.


LIBRO DE TEXTO

· Kotler, Phillip. “Fundamentos de mercadotecnia”. Ed. Prentice Hall, México 1998.
LIBROS COMPLEMENTARIOS

· Stanton, William. “Fundamentos del marketing”. México: Mc. Graw Hill, 1996.
· Kotler, Phillip. “Dirección de mercadotecnia” . México: Prentice Hall, 1998.
· Lamb, Charles W. “Marketing”. México: Soluciones empresariales, 1998.
REVISTAS DE ACTUALIZACIÓN

· Expansión



· Merca2.0.

· Creativa

· Negocios  (de Bancomext)

· Gestión de negocios

Artículos de bases de datos: Firstsearch, ProQuest, etc.
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PROGRAMA.

(CALENDARIZAR LOS EXÁMENES PARCIALES)

	UNIDAD
	TEMA
	SUBTEMA
	No. DE SESIONES

(1er. Semestre)
	No. DE SESIONES

(5° semestre)

	
	
	
	Total de sesiones: 27 aprox.
	Total de sesiones: 27 aprox.

	1
	Generalidades de mercadotecnia


	Antecedentes históricos de mercadotecnia.

Definiciones de mercadotecnia

Concepto de mercadotecnia

       Importancia de la mercadotecnia.
	7
	7

	
	Orientación de mercadotecnia.


	Orientación hacia la producción.

Orientación hacia las ventas 

Orientación hacia el cliente 

Orientación hacia el objetivo.


	
	

	
	Ambiente de mercadotecnia.


	Microambiente de mercadotecnia 

Compañía

Proveedores

Clientes

Competencia

Intermediarios

Públicos.


	
	

	
	
	Macroambiente de mercadotecnia

Ambiente demográfico

Ambiente natural-ecológico

Ambiente político-legal.

Ambiente económico

Ambiente cultural-social.

Ambiente tecnológico.


	
	

	
	Conducta del consumidor
	Modelo de conducta del consumidor

Características que afectan la

Conducta del consumidor

Proceso de decisión del comprador
	
	

	
	Segmentación del mercado
	Principales variables de la segmentación de mercados

Posicionamiento
	
	

	
	Primer parcial:  Ver tabla anexa
	1
	1

	2
	Mezcla de mercadotecnia
	Producto

Definición de producto

Clasificación de productos.

Ciclo de vida de los productos.

Características de los productos.

Atributos de los productos.


	8
	8



	
	
	Precio

Definición de precio.

Determinación de precios
	
	

	
	
	Plaza o distribución

Definición de plaza.

Canales de distribución

Clasificación de mayoristas

Clasificación de detallistas.

Clasificación de comisionistas/agentes.

Merchandising

Material punto de venta ( P.O.P )


	
	

	
	Segundo parcial:  Ver tabla anexa
	1
	1

	3
	
	Promoción

Definición de promoción.

Elementos del mix promocional.

Promoción de ventas.

Relaciones publicas

Publicidad

Publicity 


	8
	8



	
	Mercadotecnia Global
	
	
	

	
	Responsabilidad social y ética de la mercadotecnia
	
	
	

	
	Tercer parcial:   Ver tabla anexa
	1
	1

	
	Presentaciones de los trabajos finales:  Ver tabla anexa
	2
	2

	
	Examen final: fecha pendiente


	
	


	CALENDARIZACIÓN DE PARCIALES Y AVANCES DE TRABAJO FINAL

	
	
	1°A
	1°B
	5°A
	5°B

	1er. Período


	Parcial
	19 sep
	23 sep
	22 sep
	18 sep

	
	Avances
	22 sep
	23 sep
	24 sep
	19 sep

	2° Período


	Parcial
	20 oct
	27 oct
	22 oct
	17 oct

	
	Avances
	27 oct
	28 oct
	27 oct
	17 oct

	3er. Período


	Parcial
	28 nov
	25 nov
	26 nov
	28 nov

	
	Avances
	24 nov
	24 nov
	24 nov
	27 nov

	Presentaciones finales
	
	1 y 5 dic
	1 y 2 dic
	1 y 3 dic
	4 y 5 dic

	Última sesión
	
	8 dic
	8 dic
	8 dic
	5 dic
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1

