1.- DATOS DE LA ASIGNATURA

Nombre de la asignatura:
Carrera:

Clave de la asignatura:

Mercadotecnia

Licenciatura en Informatica

IFE - 0426

Horas teoria-horas practica-créditos

2-2-6

2.- HISTORIA DEL PROGRAMA

Lugar y fecha de
elaboracioén o

Participantes

Observaciones
(cambios y justificacién)

revisién
Instituto Tecnoldgico | Representantes de la Reunion nacional de
de Puebla del academia de sistemas y | evaluacion curricular de la

8 al
2003.

12 septiembre

Institutos
Tecnoldgicos de,
Chetumal, Linares,
Zacatepec.

del 13 septiembre al
28 de noviembre
2003.

Instituto  Tecnoldgico
de Tepic

15 al 19 de marzo
2004.

computacion de los
Institutos Tecnologicos.

Academia de sistemas y
computacion.

Comité de consolidacion
de la carrera de
Licenciatura en
Informatica.

carrera de Licenciatura en
Informatica.

Analisis y enriquecimiento de
las propuestas de los
programas disefiados en la
reunion nacional de
evaluacion.

Definicion de los programas
de estudio de la carrera de
Licenciatura en Informatica.




3.- UBICACION DE LA ASIGNATURA

a). Relacioén con otras asignaturas del plan de estudio

Anteriores Posteriores

Asignaturas Temas Asignaturas Temas

Ninguna. Ninguna.

b). Aportacién de la asignatura al perfil del egresado

e Desarrolla habilidades para emplear la funcion informatica en apoyo al
ambito de la mercadotecnia.

¢ Facilita al estudiante una herramienta que puede emplear como
emprendedor y en la formulacién de proyectos.

4.- OBJETIVO(S) GENERAL(ES) DEL CURSO

El estudiante contara con conocimientos y habilidades basicas que le
permitiran aplicar la mercadotecnia en las actividades que realizara como
profesionista o aplicar las tecnologias de informacion a las estrategias
mercadoldgicas de cualquier producto.




5.- TEMARIO

Unidad

Temas

Subtemas

1

Introduccion a la
mercadotecnia.

Producto.

Mercado.

Promocion.

Precio.

1.1

1.2

A A
W

1.5

2.1
2.2
2.3
2.4
2.5

3.3

3.4

3.5

4.3

4.4

5.1

5.2
5.3

Definicidn de conceptos y elementos
de mercadotecnia.

Desarrollo historico de la
mercadotecnia.

Medio ambiente de la mercadotecnia.
Impacto de la informatica en el ambito
de la mercadotecnia actual.

Impacto de la mercadotecnia en la
funcion informatica.

Definicion y clasificacion de productos.
Caracteristicas de los productos.
Planeacion y desarrollo del producto.
Estrategias de productos.

Planeacion y desarrollo de producto
en la funcion informatica.

Definicién y clasificacion de mercados.
Seleccion y segmentacion de
mercados.

Bases para la segmentacion de
mercados.

El proceso y utilidad de la
segmentacion de mercados.

Relacion entre las tecnologias de
informacion y el mercado.

Definicion de la mezcla promocional.
Estrategias de comunicacion
mercadoldgica.

Herramientas informaticas aplicadas
en el disefo y desarrollo de la
comunicacion mercadoldgica.

Empleo de la funcion informatica en la
mezcla promocional.

Definicidn de concepto y formas para
establecer el precio.

Estrategias de precios.

Empleo de las estrategias de
establecimiento de precios en el
ambito informatico.




5.- TEMARIO (Continuacion)

6 Desarrollo de un producto
0 servicio y su
comercializacion con la
aplicacion de la
Informatica.

6.1

6.2

Creacion de ideas de productos o

servicios.

6.1.1 Desarrollo de aplicaciones para
uso mercadoldégico como
publicidad, comercio
electrénico, correo electronico,
portales, foros de discusion
para productos o servicios
propios o de otras empresas.

6.1.2 Servicios de asesoria en el
desarrollo de sistemas
computacionales o la
implantacion de tecnologias de
redes, la automatizacion de
oficinas, capacitacion.

Seleccidn de ideas para su desarrollo

futuro.

6.- APRENDIZAJES REQUERIDOS

e Necesita conocer diferentes metodologias para el disefio de sistemas, asi
como los diferentes tipos de sistemas existentes.
e Conocer los conceptos basicos y herramientas para la administracion y

planeacion de proyectos.

7.- SUGERENCIAS DIDACTICAS

e Brindar una explicaciéon general de los temas o unidades incluidos en la
materia que sirva a los estudiantes para que realicen una investigacion

oportuna y pertinente.

e Facilitar la obtencién de conclusiones grupales al término de cada una de

las unidades.

e Formar equipos de trabajo con los estudiantes desde el inicio del semestre.
e Presentar material audiovisual
explicacion y comprension de los temas de la asignatura.

y prototipos fisicos que faciliten

la




8.- SUGERENCIAS DE EVALUACION

e Considerar los ensayos o informes solicitados en las unidades de
aprendizaje.

e Tomar en cuenta la participacion de los estudiantes en la obtencién de las
conclusiones grupales.

e Evaluar las exposiciones considerando los indicadores establecidos al inicio

del semestre.

e Presentar el proyecto final.

9.- UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD 1.- Introduccion a la mercadotecnia.

Objetivo - . Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacion
El estudiante Realizar la investigacion sugerida por el| Basica y
sefialara los catedratico para esta unidad. complemen-
conceptos basicos Con base en la investigacion, elaborar| taria:
de la mercadotecnia, un informe, que explique el marco 1,2.5,6,7,
su evolucion y los conceptual de la mercadotecnia, su 8 9 10
factores ambientales desarrollo histérico y los factores| =
que ejercen efectos ambientales de la Mercadotecnia.
en la Mercadotecnia.
UNIDAD 2.- Producto.
Objetivo - - Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacién
Definira lo que es un Definir en el grupo lo que es un producto | Basica y
producto y un y un servicio, asi como sus complemen-
servicio. clasificaciones. taria:
Identificar productos y servicios 1567 8
Sefialard la informéticos con apoyo del profesor. 910

clasificacion, las
caracteristicas y
como se lleva a
cabo la planeacion y
desarrollo de nuevos
productos.

Elaborar un informe, de las conclusiones
generales a las que llegaron al final de
la unidad.




UNIDAD 3.- Mercado.

Objetl_vo Actividades de Aprendizaje Fuentes _d'e
Educacional Informacion
Definira el concepto |® Elaborar una investigacion y una Basica y
de mercado, exposicion. complement
sefialando los tipos e Llegar a conclusiones grupales, con el aria:
de mercado que profesor, sobre los puntos contemplados 56,7, 8,9,
existen, las técnicas en la exposicion. 10
de investigacion de e Elaborar un informe sobre las
mercados. definiciones consensuadas y la
exposicion realizada, con una extensiéon
entre 3 y 5 cuartillas.
UNIDAD 4.- Promocion.
E dObjet!vo Actividades de Aprendizaje Fuentes _d'e
ucacional Informacion
Definira los e Llegar a conclusiones grupales y del| Basicay
conceptos y profesor sobre los temas. complemen-
elementos basicos e Llegar a definiciones grupales, de los| taria:
de la promocion, conceptos y elementos basicos de la| 1 2 3 5 ¢
identificando las promocion, sefalando las areas y las| 7 g g 10
areas y estrategias estrategias de la promocion.
de esta misma. e Realizar una propuesta de proyecto de
mercadotecnia que se realizara para la
ultima unidad.
UNIDAD 5.- Precio.
Objetl_vo Actividades de Aprendizaje Fuentes _d'e
Educacional Informacion
|dentificara los e Realizar una exposicion. Basica y
elementos basicos e Llegar a conclusiones grupales sobre los | complemen-
para la fijacion de temas tratados en la exposicion. taria:
precios en e Llegar a definiciones consensuadas| { 2 3 5 g,
productos y sobre los factores para la fijacion del| 7 g 9 10

Servicios.

precio, la definicibn de éste y las
politicas que pueden seguirse en su
fijacion.

Elaborar un sobre las definiciones
consensuadas a las que llego el grupo.




UNIDAD 6.- Desarrollo de un producto o servicio y su comercializacion con la

aplicacion de la Informatica.

ObjetI.VO Actividades de Aprendizaje Fuentes .d'e
Educacional Informacion
Formulara un e Terminar el proyecto para la unidad 6.

proyecto para la
comercializacion de
un producto o
servicio.
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06.- Steven Cierpickil, Malcolm Wright2, and Byron Sharp3; MANAGERS’ KNOWLEDGE OF
MARKETING PRINCIPLES: THE CASE OF NEW PRODUCT DEVELOPMENT. Journal of
Empirical Generalisations in Marketing Science. 2002. Vol.5, Page 775. Para la unidad 2.
www.EmpGens.com. 10 paginas. **

07.- Taylor, Valerie A.; Pr ice Effect s on Brand Extension Quality Evaluations; Journal of Empirical
Generalisations in Marketing Science, Vol.7, 2002, p.1-19; www.EmpGens.com. 19 paginas. **

08.- Gauzente, Claire; Ethical Marketing for Competitive Advantage on the Internet, Academy of Marketing
Science Review Volume 2001 No. 10; Copyright © 2002 — Academy of Marketing Science; Available:
http://www.amsreview.org/articles/gauzente10-2001.pdf. 8 paginas. **
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(*) Nota: Toda esta bibliografia se encuentra en Bivitec en la seccion del libro electronico.

(**).- Esta bibliografia se encuentra en Bivitec en la seccion de revista electronicas.
(***).- Esta bibliografia es distribuida por amazon.com

11. PRACTICAS

Ninguna, todas las actividades que desarrollan las habilidades de los estudiantes
son consideradas en la unidad 6.



