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DATOS GENERALES:
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CONTRIBUCION DE LA ASIGNATURA EN EL

PERFIL DE EGRESO INSTITUCIONAL

Es un profesional que posee conocimientos actualizados con capacidades de andlisis para la solucién de problemas inherentes al ejercicio de su
profesion de manera innovadora y creativa, con actitud emprendedora y liderazgo laboral; y con ética y actitud positiva hacia el trabajo.

ATRIBUTOS DEL PERFIL DE EGRESO

- Disefiar proyectos de negocios para la creacion de empresas que fortalezcan y fomenten el desarrollo econdmico y una cultura emprendedora con
responsabilidad, impacto social y sentido sustentable.
-Habilidades de investigacion en el campo profesional para la resolucion de problemas relacionados con su campo profesional.

-Conocimientos sobre el desarrollo de un plan de mercadotecnia, identificando fortalezas y problemdticas de actuacion profesional.

OBJETIVO GENERAL DE LA UEA

Elabora un plan de mercadotecnia como parte de todo el desarrollo de un plan de negocios, analizando su importancia dentro de la planeacion
general, que sirva de base de ideas innovadoras con gran potencial empresarial.

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

INSTRUMENTOS DE

SABER

ATRIBUTOS D
Estrategias Actividades de Aprendizaje Actividades de Ensefianza EVALUACION
1. Creatividad y desarrollo de Investigacion documental |1.  Lectura independiente previa 1. El profesor guia la discusion acerca de la Rubrica
habilidades para la innovacién . Lectura comentada en equipo importancia de un plan de mercadotecnia como Lista de Cotejo
y el cambio en las Aprendizaje colaborativo 3. Investigacién documental parte de un plan de negocio.

organizaciones.
Il. Plan de negocios.

2. El profesor explica los conceptos de un plan de
negocio, modelo de negocio y plan de
mercadotecnia.
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Ill. Creatividad para el 3. El profesor explica los pasos para elaborar un plan
desarrollo de un plan de de mercadotecnia y lo aplica a un caso prdctico
mercadotecnia. realizado por equipos de trabajo.

IV. Identificacion de los pasos
para la elaboracion de un plan
de mercadotecnia

V. Proyecto creativo
(propuesta de valor de una
idea empresarial)

Capacidad de abstraccion, Aprendizaje basado en
andlisis y sintesis. problemas (Area de
Capacidad de aplicar los mercadotecnia)
conocimientos en la prdctica.
Capacidad de investigacion Estudio de caso
Capacidad de aprender y
actualizarse Ejercicios
permanentemente
Habilidades para buscar,
procesar y analizar
informacién procedente de
fuentes diversas

Capacidad para identificar,
plantear y resolver problemas
Capacidad para tomar
decisiones

Desarrollar y presenta ideas
de negocios innovadoras

. Discusion en plenaria. 1. El profesor explica un plan de negocio integral y Rubrica

. En equipos preparan un tema para exponer realiza un plan de marketing que sirve de ejemplo Prueba de

. Individualmente analizan un video para el trabajo por equipo. desempefio
. Elaboracién de mapas conceptuales

AN WNR

SABER
HACER

El alumno participa en grupos 1. Reflexiona y analiza respecto a la importancia del 1. El profesor sensibiliza la importancia de la ética Lista de cotejo
pequefios y aprende a trabajar trabajo en equipo profesional como base para obtener resultados
en equipo. 2. Comprende la interdependencia de los miembros de positivos a largo plazo.

Fomenta la responsabilidad un equipo para lograr un resultado.
mediante el cumplimiento y
entrega oportuna de los
productos solicitados.
Favorece la tolerancia y
respeto hacia otras ideas
planteadas por sus
compafieros.

Demuestra apego a las
normas académicas y éticas
vigentes.

SABER
SER

EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE

PRODUCTO INTEGRADOR DE LA UEA | NIVELES DE DOMINIO | CRITERIOS DE DESEMPENO
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Portafolio de evidencias integrado por
los distintos productos desarrollados a
lo largo del curso, tales como:
Ejercicios

Prdcticas

Exdmenes

Investigacion documental.

Estudio de caso

10

Competente

Entrega en tiempo y forma.

Uso correcto del lenguaje (redaccién y ortografia

Plantea clara y ordenadamente la idea de negocio y su importancia.

Demuestra un completo entendimiento del tema. El alumno puede con precisién contestar todas las preguntas planteadas sobre el proyecto.
Presenta el prototipo terminado del plan de mercadotecnia haciendo uso de material de calidad.

El grado de innovacion es muy alto.

Satisfactorio

Entrega en el semestre.

Conoce los conceptos bdsicos del plan de mercadotecnia.

En el uso correcto del lenguaje presenta pocos problemas de redaccion y ortografia.

Plantea en forma clara y ordenada, pero muy breve la idea de negocio y su importancia.

Demuestra un buen entendimiento del tema. El estudiante puede con precision contestar la mayoria de las preguntas planteadas sobre el tema.
Presenta el prototipo terminado del plan de mercadotecnia haciendo uso de material de calidad.

El grado de innovacion es alto.

Suficiente

Entrega en tiempo y forma.

En el uso correcto del lenguaje presenta pocos problemas de redaccion y ortografia.

Plantea en forma clara pero poco ordenada la idea de negocio y su importancia.

El alumno puede con precision contestar algunas de las preguntas planteadas sobre el proyecto.
Presenta el plan de mercadotecnia terminado de la propuesta de negocio.

El grado de innovacion es bajo pero aceptable.

Basico

No entrega en tipo y forma el documento (entrega fuera de la fecha pactada).

En el uso correcto del lenguaje presenta muchos problemas de redaccion y ortografia.
Plantea en forma confusa la idea de negocio y su importancia.

El alumno puede con precision contestar muy pocas preguntas planteadas sobre el proyecto.
Presenta el plan de mercadotecnia en etapa casi terminado de la propuesta

El grado de innovacion es regular

Elemental

No entrega en tipo y forma el documento (entrega fuera de la fecha pactada).

En el uso correcto del lenguaje presenta muchos problemas de redaccion y ortografia.
No plantea la idea de negocio y su importancia.

El alumno no puede con precision contestar las preguntas planteadas sobre el proyecto.
Presenta el plan de mercadotecnia en etapa incipiente de la propuesta.

El grado innovacion es bajo

BLOQUES, TEMAS, UNIDADES O MODULOS

NOMBRE

1. Introduccion

OBJETIVO

El estudiante comprende la importancia de un plan de mercadotecnia como parte de un todo que es el plan de negocio de un proyecto empresarial.

TIEMPO/DURACION 2 semanas

CONTENIDOS ESPECIFICOS

ESTRATEGIAS DIDACTICAS INSTRUMENTOS DE

RECURSOS

Estrategia

Actividades de Aprendizaje Actividades de ensefianza EVALUACION

1.1  Plan de negocio

Trabajo colaborativo

El profesor guia la discusion Lista de cotejo
conceptual del concepto e
importancia de un plan de

negocio.

Lectura independiente previa
Lectura comentada en equipo
Discusion en plenaria
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1.2. Modelo de negocio

El profesor guia la discusion Lista de cotejo

acerca de un modelo de negocio.

Lectura previa
Discusion en plenaria

EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE

PRODUCTO DE LA UNIDAD

NIVELES DE DOMINIO

CRITERIOS DE DESEMPENO

Ejercicio prdctico: Desarrolla un plan de
negocio que sirva de base para definir con 10
claridad el plan de mercadotecnia

COMPETENTE

Conoce y explica con claridad los conceptos de plan de negocios, modelo de negocio, “startup”, emprendedor, y la relacion que existe con
un plan de mercadotecnia. Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.

Ejercicio prdctico: Mapa conceptual/mental

Conoce y explica con claridad los conceptos de plan de negocios, modelo de negocio, “startup”, emprendedor, y la relacion que existe con

9 SATISFACTORIO un plan de mercadotecnia. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.
Ejercicio prdctico: Ver y analizar la pelicula 3 SUFICIENTE Conoce y explica con poca claridad los conceptos de plan de negocios, modelo de negocio, “startup”, emprendedor, y la relacion que
“Esta es tu historia” existe con un plan de mercadotecnia. Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.
7 BASICO Conoce y explica con poca claridad los conceptos de plan de negocios, modelo de negocio, “startup”, emprendedor, y la relacion que
existe con un plan de mercadotecnia. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.
6 ELEMENTAL Tiene una idea de los conceptos de plan de negocios, modelo de negocio, “startup”, emprendedor, y la relacion que existe con un plan de

mercadotecnia. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.

BLOQUES, TEMAS, UNIDADES O MODULOS

NOMBRE Il. Plan de Mercadotecnia
OBIJETIVO -El estudiante conoce el qué es un plan de mercadotecnia.
-El estudiante comprende la importancia del plan de mercadotecnia.
TIEMPO/DURACION 2 semanas
CONTENIDOS ESPECIFICOS ESTRATEGIAS DIDACTICAS INSTRUMENTQS DE RECURSOS
Estrategia Actividades de Aprendizaje Actividades de ensefianza EVALUACION

2.1 ¢Qué es un plan de mercadotecnia? Trabajo colaborativo Lectura previa El profesor explica el tema y Rubrica

En equipo investigan los planes de guia la discusion Internet
Estudio de caso mercadotecnia. Fuentes

Discusion en plenaria

2.2 ¢Por qué se necesita un plan de Lectura previa El profesor explica por qué es Rubrica

mercadotecnia? En equipo consultan conceptos de necesario un plan de
demanda y oferta mercadotecnia

. ___________________________________________________________________________
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NIVELES DE DOMINIO

CRITERIOS DE DESEMPENO

semestre las tareas de esta unidad

Ejercicio: Responde a una guia de preguntas 10 COMPETENTE Conoce y explica con claridad los conceptos de plan de mercadotecnia y para que se necesita realizar dentro de un plan de negocio.
proporcionadas por el docente Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.
Ejercicio: Establece las bases para empezar a 9 SATISFACTORIO Conoce y explica con claridad los conceptos de plan de mercadotecnia y para que se necesita realizar dentro de un plan de negocio.
realizar un plan de mercadotecnia Entrega en el semestre las tareas de esta unidad
8 SUFICIENTE Conoce los conceptos de plan de mercadotecnia y para que se necesita realizar dentro de un plan de negocio.
Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.
7 BASICO Conoce los conceptos de plan de mercadotecnia y para que se necesita realizar dentro de un plan de negocio.
Entrega en el semestre las tareas de esta unidad
6 ELEMENTAL Tiene una idea los conceptos de plan de mercadotecnia y para que se necesita realizar dentro de un plan de negocio. Entrega en el

BLOQUES, TEMAS, UNIDADES O MODULOS

NOMBRE

1ll. Componentes de un plan de mercadotecnia

OBJETIVO

-El estudiante comprende las partes que integran un plan de mercadotecnia.
-El estudiante conoce la importancia de las estrategias en un plan de mercadotecnia.
-El estudiante conoce como se hace un plan comercial

TIEMPO/DURACION 4 semanas

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

INSTRUMENTOS DE

3.2 Andlisis de la competencia

3.3 Andlisis DAFO

3.4 Definicion de objetivos

CONTENIDOS ESPECIFICOS Estrategia Actividades de Aprendizaje Actividades de ensefianza EVALUACION RECURSOS
3.1 Eldiagnéstico o andlisis de la situacion Trabajo colaborativo Lectura independiente previa El profesor guia la discusion Lista de cotejo Proyector
actual Lectura comentada en equipo acerca de las partes que integran Internet
Estudio de caso Discusion en plenaria un plan de mercadotecnia. Fuentes
Videos

Lectura independiente previa
Lectura comentada en equipo

El profesor modela ejemplos de
plan de mercadotecnia.

Lista de cotejo

Lectura independiente previa
Lectura comentada en equipo
Discusion en plenaria.

El profesor guia la discusion en
ejemplos de estrategias

Rubrica

Lectura comentada en equipo
Discusion en plenaria

El profesor guia la discusion
planeacion comercial.

Lista de cotejo

3.5 Estrategias

3.6 Indicadores

3.7 Planeacién comercial

. ___________________________________________________________________________
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EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE

PRODUCTO DE LA UNIDAD

NIVELES DE DOMINIO

CRITERIOS DE DESEMPENO

Ejercicio: Responde a una guia de preguntas 10 COMPETENTE Conoce y explica con claridad los conceptos de estudio de mercado, andlisis de la competencia, andlisis DAFO, objetivos, estrategias e
proporcionadas por el docente indicadores. Hace un resumen de una planeacion comercial. Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.
Ejercicio: Prdctica: Identificar los 9 SATISFACTORIO Conoce y explica con claridad los conceptos de estudio de mercado, andlisis de la competencia, andlisis DAFO, objetivos, estrategias e
componentes de una plan de mercadotecnia indicadores. Hace un resumen de una planeacion comercial. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.
Ejercicio: Definir el tema del trabajo final por 3 SUFICIENTE Conoce los conceptos de estudio de mercado, andlisis de la competencia, andlisis DAFO, objetivos, estrategias e indicadores. Hace un
equipo resumen de una planeacion comercial. Entrega en tiempo y forma las tareas de esta unidad.
7 BASICO Conoce los conceptos de estudio de mercado, andlisis de la competencia, andlisis DAFO, objetivos, estrategias e indicadores. Hace un
resumen de una planeacién comercial. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.
6 ELEMENTAL Tiene una idea de los conceptos de estudio de mercado, andlisis de la competencia, andlisis DAFO, objetivos, estrategias e indicadores.
Hace un resumen de una planeacion comercial. Entrega en el semestre las tareas de esta unidad.

BLOQUES, TEMAS, UNIDADES O MODULOS

NOMBRE

IV. Elaboracién de un plan de mercadotecnia

OBJETIVO

-El estudiante entiende los pasos para realizar un plan de mercadotecnia,
-El estudiante comprende los pasos para realizar un plan de mercadotecnia de un negocio digital.

TIEMPO/DURACION 5 semanas

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

INSTRUMENTOS DE

4.2 Conclusiones

4.3 Plan de mercadotecnia digital

4.4 Recomendaciones finales

CONTENIDOS ESPECIFICOS Estrategia Actividades de Aprendizaje Actividades de ensefianza EVALUACION RECURSOS
4.1 Aplicacién practica Trabajo colaborativo Lectura independiente previa El profesor guia la discusion y Lista de cotejo Proyector
Estudio de caso Lectura comentada en equipo modela una aplicacién prdctica de Internet
Discusion en plenaria un plan de mercadotecnia Fuentes
Videos

Lectura independiente previa
Lectura comentada en equipo
Discusion en plenaria

El profesor guia a los alumnos en
su exposicion final de las
conclusiones de su trabajo por
equipo

Lista de cotejo

Lectura independiente previa El profesor explica los detalles de Rubrica
Lectura comentada en equipo un plan de mercadotecnia de un

negocio digital.
Lectura independiente previa El profesor da las Rubrica

recomendaciones finales.

EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE

PRODUCTO DE LA UNIDAD

NIVELES DE DOMINIO

CRITERIOS DE DESEMPENO

Ejercicio: Trabajo final por equipo, el
desarrollo de un plan de mercadotecnia de un
caso real.

10 COMPETENTE

Participa en el trabajo final por equipo y expone con claridad como realizaron el proyecto. Entrega en tiempo y forma el trabajo final.
Excelente presentacion y muy buen trabajo.
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Ejercicio: Elaboracion de un mapa conceptual

Participa en el trabajo final por equipo y expone con claridad como realizaron el proyecto. Entrega en tiempo y forma el trabajo final.

9 SATISFACTORIO

de todo el proceso.

Ejercicio: Resumen de la unidad 8 SUFICIENTE Participa en el trabajo final por equipo y expone con claridad como realizaron el proyecto. Entrega en el semestre el trabajo final.
7 BASICO Participa en el trabajo final por equipo y expone como realizaron el proyecto. Entrega en tiempo y forma el trabajo final..
6 ELEMENTAL Participa en el trabajo final por equipo y expone como realizaron el proyecto. Entrega en el semestre el trabajo final.

BLOQUES, TEMAS, UNIDADES O MODULOS

NOMBRE V. Estrategia comercial
OBIJETIVO -El estudiante conoce el proceso de venta.

-El estudiante comprende la importancia de desarrollar la habilidad de vender.
TIEMPO/DURACION 1 semana

a ESTRATEGIAS DIDACTICAS INSTRUMENTOS DE
CONTENIDOS ESPECIFICOS Estrategia Actividades de Aprendizaje Actividades de ensefianza EVALUACION RECURSOS
5.1 Proceso de ventas Trabajo colaborativo Lectura independiente previa El profesor explica y guia la Lista de cotejo Proyector
Estudio de caso Lectura comentada en equipo discusion acerca del proceso de Internet
Discusion en plenaria ventas Fuentes
5.2 Uso del Internet para vender Lectura independiente previa El profesor explica que la principal | Rubrica Videos
Lectura comentada en equipo habilidad que hay que aprender
en el desarrollo de negocios es la
de vender .
5.3 Definicion de objetivos Lectura independiente previa El profesor explica y guia la Rubrica

5.4 Prdcticas

Lectura comentada en equipo
Discusion en plenaria.

discusion acerca de la definicion
de objetivos

En equipos preparan un caso para
resolver en clases.
Presentacion del caso en equipos

El profesor guia y asesora a los
equipos para resolver los casos

Lista de cotejo

EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE

PRODUCTO DE LA UNIDAD

NIVELES DE DOMINIO

CRITERIOS DE DESEMPENO

Ejercicio: Responde a una guia de preguntas 10 COMPETENTE Conoce el concepto de proceso de ventas y explica con detalle todos los componentes. Entrega las tareas en tiempo y forma.
proporcionadas por el docente
Ejercicio: Mapa conceptual del proceso de 9 SATISEACTORIO Conoce el concepto de proceso de ventas y explica con detalle todos los componentes. Entrega en el semestre las tareas.
ventas

8 SUFICIENTE Tiene una idea del concepto de proceso de ventas y explica todos los componentes. Entrega las tareas en tiempo y forma.

7 BASICO Tiene una idea del concepto de proceso de ventas y explica todos los componentes. Entrega en el semestre las tareas.

6 ELEMENTAL Tiene una idea del concepto de proceso de ventas y de sus componentes. Entrega en el semestre las tareas.
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