PROGRAMA DE LA ASIGNATURA.

NOMBRE : MERCADOTECNIA 1I. CLAVE: 1641
PLAN : 98 CREDITOS:
LICENCIATURA : ADMINISTRACION SEMESTRE"
AREA : MERCADOTECNIA HORAS POR CLASE:

REQUISITOS : MERCADOTECNIA I.
TIPO DE ASIGNATURA: OBLIGATORIA. (X) OPTATIVA ()

8
60
2
HORAS POR SEMANA :4

OBJETIVO GENERAL DEL CURSO:

AL FINALIZAR EL CURSO EL ALUMNO ANALIZARA CADA UNO DE LOS ELEMENTOS DE LA
MEZCLA DE MERCADOTECNIA, E INFERIRA SU INTERRELACION A NIVEL NACIONAL E
INTERNACIONAL.

TEMAS:

VI.

VII.

PRODUCTO.

DESARROLLO, PRUEBA, Y LANZAMIENTO DE NUEVOS
PRODUCTOSY SERVICIOS.

PRECIO.

LA DISTRIBUCION.

LOGISTICA DE DISTRIBUCION.

PROMOCION Y PUBLICIDAD.

ADMINISTRACION DE LA VENTA PERSONAL.

HORAS SUGERIDAS

10

8

TOTAL 64




. Producto

Al finalizar esta unidad el alumno describiralos lineamientos necesarios paralaformacion de una adecuada
estrategia del producto.

1. Producto fisico.

A) Concepto y tipo de producto.
B) Ciclodevidadel producto.
C) Lineade producto.

D) Mezclade productos.

E) Estandaresde caidad.

2. Intangibles del producto.

A) Concepto eimagen.
B) Tipos.

C) Beneficios.

D) Serviciosal producto.

A) importancia.
B) Funcion.
C) Disefio.

4, Marco legal del producto anivel nacional e internacional.

A) Producto fisico.

B) Empaque, envasey embalgje.
C) Marcay patentes.

D) Cddigo de barras.

E) Normasy garantias.

I1. Desarrollo, pruebay lanzamiento de nuevos productosy  servicios.

Al finalizar esta unidad el alumno explicard el concepto y procedimiento del desarrollo de un nuevo producto,
sus alcances y limitaciones en el mercado

1. Concepto de productos nuevos.
2. Proceso de lanzamiento de nuevos productos.
3. Alcancesy limitaciones de un nuevo producto en el mercado.



I11. Precio.

Al finalizar launidad el alumno identificara el concepto de precio y lasimplicaciones quetieneen la
estructuracion del Plan de Mercadotecnia contemplando sus tacticas y condiciones legales al establecer la
politica de precios.

1
2.
3.

5.

Concepto y objetivo del precio.
M étodos de fijaciones de precios.
Técticas para precios.

A) Descuentos

B) Rebgjas

C) Bonificaciones

D) Ofertas

Condiciones legales en lafijacion de precios.
A) Estructura de financiamiento; crédito y factorgje.

Establecimiento de la politica de precios.

V. Ladistribucion.

Al finalizar esta unidad el alumno entendera |as etapas de evolucion de la distribucién en México, asi como
identificar e funcionamiento de los diversos canales de distribucion.

1
2.

Laevolucion de ladistribucion en México.

os canales de distribucion y susintermediarios.
A) Tipos de canales de distribucion.
B) Ventgas

El mercado al por mayor y !osintermediarios.

A) Naturaleza e importancia.
B) Clasificacion.
El mercado a detalley las organizaciones detallistas.

A) Clasificacion.
Ladistribucion estatal y privada anivel naciona e internacional.
Otros canales de distribucion.

A) Ventapor correo
B) Puertaen puerta.
C) Por teléfono.

D) Ambulante.

E) Automatizadas.
F) Television



V. Logistica de distribucién.

Al finalizar esta unidad el alumno entendera laimportancia de establecer un adecuado sistema de transporte y
almacenamiento en € manejo de bienesy servicios.

1. Concepto delogistica.
2. Distribucion.
A) Objetivos e importancia.
B) Costo.
A) Seleccidn y administracion de los almacenes.
B) Riesgos de transportes.

V1. Promocion y publicidad.

Al finalizar esta unidad el alumno entendera el concepto y clasificacion de las técnicas de promocion,
atendiendo la existencia de la publicidad y su alcance con las Relaciones Publicas.

1. Concepto y natural eza basica de la promocion.

A) Necesidades.

B) Presupuesto.

C) Técnicas de promocion de ventas.
D) Ventgas.

2. Publicidad.

A) Concepto, objetivosy clasificaciones.

B) Creacién de una campafia.

C) El mensge.

D) Evoluciény seleccion de medios.

E) Aspectos generales de su produccion.

F) Programaciony presupuesto.

G) Desarrallo, evolucién y control de una camparia publicitaria.
H) Organizacién de agencias publicitarias.

1) Reglamentacion de la actividad publicitaria.

3. Relaciones publicas.

A) Concepto y objetivos.
B) Beneficios.

VI1I. Administracion de la venta personal .

Al finalizar esta unidad el alumno explicarala naturaleza e importancia de los elementos que intervienen en el
gercicio de laventa personal.

Importancia de la venta personal.
Perfil del vendedor.

Estructuracion de la fuerza de ventas.
Etapas del proceso de ventas.
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Andlisis y disefio de un sistema de informacion.
Direccion y supervision de ventas.

Control de operaciones de ventas.

Evaluacion de lafuerza de ventas.

©NOo U

A) Basesdelaevauacion de lafuerzade ventas
B) Ciriteriosy politicas de evaluacion.

TECNICAS DE ENSENANZA

Exposicion oral (x)
Exposicion audiovisual (x)
Ejercicios dentro de clase x)
Seminarios. x)
Lecturas obligatorias. x)
Trabgjos de investigacion. (x)
Practicas de Taller o Laboratorio. (x)
Practicas de campo. (x)
Otras. (x)

ELEMENTOS DE EVALUACION

Exédmenes parciales. (x)
Examenes finales (x)
Trabgjosy tareas fueradel aula. x)
Participacion en clase. (x)
Asistencia a Practicas. (x)

Otras. (x)
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