1.- DATOS DE LA ASIGNATURA

Nombre de la asignatura:
Carrera:

Clave de la asignatura:

Mercadotecnia

Licenciatura en Informatica

IFE - 0424

Horas teoria-horas practica-créditos

2-2-6

2.- HISTORIA DEL PROGRAMA

Lugar y fecha de .
. . Observaciones
elaboracion o Participantes : A
! (cambios y justificacion)
revisiéon

Instituto  Tecnolodgico | Representantes de la Reunidn nacional de
de Puebla del academia de sistemasy | evaluacion curricular de la
8 al 12 septiembre | computaciéon de los carrera de Licenciatura en
2003. Institutos Tecnoldgicos. Informatica.
Institutos Academia de sistemas y | Analisis y enriquecimiento de

Tecnoldgicos de,
Chetumal, Linares,
Zacatepec.

del 13 septiembre al
28 de noviembre

2003.

Instituto  Tecnolbgico
de Tepic

15 al 19 de marzo

2004.

computacion.

Comité de consolidacion
de la carrera de
Licenciatura en
Informatica.

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). Relacion con otras asignaturas del plan de estu  dio

Anteriores Posteriores
Asignaturas Temas Asignaturas Temas

Ninguna. Ninguna.

b). Aportacion de la asignatura al perfil del egres  ado

» 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 formulacion de proyectos.

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

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




5.- TEMARIO

Unidad

Temas

Subtemas

1

Introduccién a la
mercadotecnia.

1.1

1.2

1.3
1.4

1.5

Definicion de conceptos y elementos
de mercadotecnia.

Desarrollo histérico de la
mercadotecnia.

Medio ambiente de la mercadotecnia.
Impacto de la informéatica en el &mbito
de la mercadotecnia actual.

Impacto de la mercadotecnia en la
funcién informatica.

Producto.

Mercado.

Promocién.

Precio.

2.1
2.2
2.3
2.4
2.5

3.1

3.2

3.3

3.4

3.5

4.1

4.2

4.3

4.4

5.1

5.2
5.3

Definicién y clasificacién de productos.
Caracteristicas de los productos.
Planeacion y desarrollo del producto.
Estrategias de productos.

Planeacion y desarrollo de producto
en la funcion informatica.

Definicion y clasificacién de mercados.
Seleccion y segmentacion de
mercados.

Bases para la segmentacion de
mercados.

El proceso y utilidad de la
segmentacion de mercados.

Relacién entre las tecnologias de
informacion y el mercado.

Definicion de la mezcla promocional.
Estrategias de comunicacion
mercadoldgica.

Herramientas informaticas aplicadas
en el disefio y desarrollo de la
comunicacion mercadolodgica.

Empleo de la funcién informatica en la
mezcla promocional.

Definicion de concepto y formas para
establecer el precio.

Estrategias de precios.

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




5.- TEMARIO (Continuacién)

6 Desarrollo de un producto | 6.1 Creacion de ideas de productos o

0 servicio y su servicios.

comercializacion con la 6.1.1 Desarrollo de aplicaciones para
aplicacion de la uso mercadolégico como
Informatica. publicidad, comercio

electronico, correo electrénico,
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.

6.2 Seleccion de ideas para su desarrollo
futuro.

6.- APRENDIZAJES REQUERIDOS

* Necesita conocer diferentes metodologias para el disefio de sistemas, asi
como los diferentes tipos de sistemas existentes.

» Conocer los conceptos béasicos y herramientas para la administracion y
planeacion de proyectos.

7.- SUGERENCIAS DIDACTICAS

» Brindar una explicacion general de los temas o unidades incluidos en la
materia que sirva a los estudiantes para que realicen una investigacion
oportuna y pertinente.

» Facilitar la obtencion de conclusiones grupales al término de cada una de
las unidades.

» Formar equipos de trabajo con los estudiantes desde el inicio del semestre.

 Presentar material audiovisual y prototipos fisicos que faciliten la
explicacion y comprension de los temas de la asignatura.




8.- SUGERENCIAS DE EVALUACION

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

« Tomar en cuenta la participacién de los estudiantes en la obtencion de las
conclusiones grupales.

» Evaluar las exposiciones considerando los indicadores establecidos al inicio
del semestre.

» Presentar el proyecto final.

9.- UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD 1.- Introduccién a la mercadotecnia.

e porwiiages de aprenzae | enies e
E| estudiante 1.1 Realizar la investigacion sugerida por| Basicay
sefialara los el catedratico para esta unidad. complemen-
conceptos basicos 1.2 Con base en la investigacion, elaborar| taria:
de la mercadotecnia, un informe, que explique el marco| ; 5 5 g 7
su evolucién y los conceptual de la mercadotecnia, su|g' g 15
factores ambientales desarrollo histérico y los factores| '
que ejercen efectos ambientales de la Mercadotecnia.
en la Mercadotecnia.

UNIDAD 2.- Producto.

e potwiiages de Aprenazale | e e
Definira lo que es un |2.1 Definir en el grupo lo que es un Basica y
producto y un producto y un servicio, asi como sus complemen-
Servicio_ ClaSiﬁcaCioneS. taria:

2.2 ldentificar productos y servicios 156 78

N ) informaticos con apoyo del profesor. 9’ 16 .
Sefalara la 2.3 Elaborar un informe, de las ’
clasificacion, las conclusiones generales a las que
caracteristicas y llegaron al final de la unidad.
como se lleva a
cabo la planeacion y
desarrollo de nuevos
productos.




UNIDAD 3.- Mercado.

Objetivo - . Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacion
Definira el concepto  |3.1 Elaborar una investigacion y una Basica y
de mercado, exposicion. _ complement
sefialando los tipos  |3.2 Llegar a conclusiones grupales, con el | aria:
de mercado que profesor, sobre los puntos 56789
existen, las técnicas contemplados en la exposicion. 1’0 SRR
de investigacion de | 3.3 Elaborar un informe sobre las
mercados. definiciones consensuadas y la
exposicion realizada, con una
extension entre 3y 5 cuartillas.
UNIDAD 4.- Promocion.
Objetivo . . Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacion
Definira los 4.1 Llegar a conclusiones grupales y del| Basicay
conceptos y profesor sobre los temas. complemen-
elementos basicos 4.2 Llegar a definiciones grupales, de los| taria:
de la promocion, conceptos y elementos basicos de la| ; 5 5 5 ¢
identificando las promocién, sefialando las areas y las| ' g’ g" 15
areas y estrategias estrategias de la promocion. T
de esta misma. 4.3 Realizar una propuesta de proyecto
de mercadotecnia que se realizara
para la Gltima unidad.
UNIDAD 5.- Precio.
Objetivo . . Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacion
Identificara los 5.1 Realizar una exposicion. Béasica y
elementos basicos |5-2 Llegar a conclusiones grupales sobre | complemen-
para la fijacion de los temas tratados en la exposicion. taria:
precios en productos |5-3 Llegar a definiciones consensuadas| , , 356
y Servicios. sobre los factores para la fijacion del| 2" o' o' 15

5.4

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

Elaborar un sobre
consensuadas a las que

grupo.

las definiciones
lleg6 el




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

Objetivo - . Fuentes de
Educjacional Actividades de Aprendizaje Informacion
Formulara un 6.1 Terminar el proyecto para la unidad 6.

proyecto para la
comercializacion de
un producto o
servicio.




10. FUENTES DE INFORMACION

Bibliografia basica y complementaria :

01.- Philip Kotler, Gary ArmstrongEundamentos de Mercadotecnia,Ed. Pearson. 2003, México.
02.- Rolando Arellano darketing,enfoque America LatinaEd. Mc. Graw Hill 2001, México.
03.- Laura Fischemylercadotecnia;Ed. Mc Graw Hill 2003 México.

04.- Mario de la Garza Ciberm@rketing Ed CECSA 2BMExico.

05.- Kotler, Philip.Direccion de Marketing Ed. Prentice Hall

06.- Czinkota M., llkka A. RonkaineMarketing Internacional Ed. Mc. Graw-Hill

07.- Schewe Charles D y Reuben M. Smiitfercadotecnia, conceptos y aplicacion&sl. McGraw Hill.
08.- Stanton W. B Etzel y B. J. Walté&undamentos de marketinged. McGraw Hill.

09.- Cateora Philip R. J. L. Grahalarketing Internacional. Ed. Irwin McGraw-Hill.

10.- Lambin Jean-Jacqué3asos Practicos de Marketingd. Mc.Graw Hill.

11.- Silverstein, Barry(AuthorBusiness-to-Business Internet MarketingGulf Breeze, FL, USA:
Maximum Press, 2001. *, cap. 1 para unidad 1. Z4finas.

12.- MarketingSherpa, Incorporated(CBlpw to Market to Small Businesses and Entrepreneudsseful
Tips + 12 Case Studie®ortsmouth, RI, USA: MarketingSherpa, Incorpata003. *. 76 paginas.

13.- Gutzman, Alexis D.(EditorMarketingSherpa's Top 25 Case Studies on Marketingh Email
NewslettersPortsmouth, RI, USA: MarketingSherpa, Incorpatag003. *. 123 paginas.

14.- Serrano Herce, Agustin(Authofpdo Internet. Marketing digital y comercio electnéco. Argentina:
NY Editors, 2001. *. 134 paginas.

15.- MarketingSherpa, Incorporated(CB)yoven Tactics in Affiliate Marketing. 8 Case Stuei Portsmouth,
RI, USA: MarketingSherpa, Incorporated, 2003. * pégjinas.

16.- MarketingSherpdncorporated(CB). Proven Tactics in Viral MarketingOnline Games, Quizzes,
eCards, Contests & “Buzz” BuildingPortsmouth, RI, USA: MarketingSherpa, Incorpata003. 76
paginas.

Informes o articulos:

01.- Dalcher, D.(Author)Call to Action: Developing a Support Plan for a Nelroduct Hershey, PA, USA:
Idea Group Inc., 2003. Para la unidad 2. 12 paginas

02.- MarketingSherpa, Incorporated(CB)icks and Mortar: How Shops and Restaurants Use Wé&nd
Email Marketing to Get More Real-World Buyer®ortsmouth, RI, USA: MarketingSherpa,
Incorporated, 2003. Para la unidad 1. 46 paginas.*

03.- ITRG(Author).Customer Relationship Management: Return On Investm Strategy London, ,
Canada: ITRG, 2002.. Para la unidad 1. 24 paginas.*

04.- Haley, Barbara J.(Authoffhe Benefits of Data Warehousing at WhirlpadHershey, PA, USA: Idea
Group Inc., 1999. Para la unidad 1. 12 paginas.*

05.- Diaz-Andrade, A.(Author). Palisade SysteMesw Markets for Internet Security Productslershey,
PA, USA: Idea Group Inc., 2003. 15 paginas. *

06.- Steven Cierpickil, Malcolm Wright2, and Byr8harp3MANAGERS’ KNOWLEDGE OF
MARKETING PRINCIPLES: THE CASE OF NEW PRODUCT DEVEOPMENT. Journal of
Empirical Generalisations in Marketing Science.2000l.5, Page 775. Para la unidad 2.
www.EmpGens.comml0 paginas. **

07.- Taylor, Valerie A.Pr ice Effect s on Brand Extension Quality Evaluatis, Journal of Empirical
Generalisations in Marketing Science, Vol.7, 2002;19;www.EmpGens.coml9 paginas. **

08.- Gauzente, Clair&thical Marketing for Competitive Advantage on theternet; Academy of Marketing
Science Review Volume 2001 No. 10; Copyright © 2860%cademy of Marketing Science; Available:
http://www.amsreview.org/articles/gauzente10-200f .8 paginas. **




09.- Heiko de B. WijnholdsRegulatory Issues for Global E-Tailers: Marketingnplications, Academy of
Marketing Science Review Volume 2001 No. 9 Avaiglopyright © 2001 — Academy of Marketing
Science. http://www.amsreview.org/articles/wijnholds09-2008df. 15 paginas. **

10.- Katharina J. Srnk&ulture’s Role in Marketers’ Ethical Decision Makig: An Integrated Theoretical
Framework Academy of Marketing Science Review volume 200401 Copyright © 2004 — Academy
of Marketing Science. ; Availabléttp://www.amsreview.org/articles/srnka01-2004. (84 paginas. **

11.- Papp, Raymond(Editor). Strategic Informati@cinology: Opportunities for Competetive Advantage.
Hershey, PA, USA: Idea Group Publishing, 200hapter XI. Competitive Force/Marketing Mix (CF/
MM) Framework. Para su lectura en la unidad 5. 18 paginas. *

(*) Nota: Toda esta bibliografia se encuentra exifdic en la seccién del libro electrénico.

(**).- Esta bibliografia se encuentra en Bivitec larseccién de revista electronicas.
(***).- Esta bibliografia es distribuida por amazaom

11. PRACTICAS

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



