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Il. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Siendo la mercadotecnia una herramienta para la comercializacién es necesario analizar las variables que son manejadas por esta
disciplina dentro del proceso de planificar y llevar a cabo la concepcion, asignacion de precios, desarrollo de productos, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios con el proposito de satisfacer necesidades o metas individuales y organizacionales en el area

turisticas.

lll. COMPETENCIAS DEL CURSO

Construir un marco referencial para el adecuado entendimiento de las variables que son manejadas por la mercadotecnia, a partir del
conocimiento de su conceptualizacién, de los sistemas de la mercadotecnia y sus componentes con el propésito de identificar las
oportunidades que existen en el mercado turistico y los servicios relacionados a él con responsabilidad y respeto hacia los futuros

clientes.

IV. EVIDENCIAS DE DESEMPENO

Elaborar por escrito una relaciéon de beneficios derivada de cada componente del sistema de mercadotecnia que pueden recibir la

empresa turistica y el consumidor al utilizar planes de mercadotecnia.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

COMPETENCIA: Interpretar los aspectos generales de la mercadotecnia para comprender su importancia en el ambito turistico
mediante el conocimiento de la definicién, objetivos y funciones de la misma y mostrar los aspectos de ética y responsabilidad social.

CONTENIDO: DURACION: 6 horas
ASPECTOS GENERALES DE LA MERCADOTECNIA

1.1 Antecedentes de la mercadotecnia en México y el mundo.
1.2 Orientacion de la mercadotecnia.

1.3Mision, objetivos, ética y metas de la mercadotecnia.

1.4 Funciones de la mercadotecnia.

1.5Mezcla de mercadotecnia

1.6 Responsabilidad social de la mercadotecnia




V. DESARROLLO POR UNIDADES

COMPETENCIA: Identificar las variables que influyen en el entorno de la mercadotecnia para comprender como impactan la area
turistica a través de una descripcién de los factores ambientales respetando los valores sociales y culturales de los mercados

turisticos.

CONTENIDO: DURACION: 6 horas
ENTORNO DE LA MERCADOTECNIA

2.1 Discusion sobre el entorno externo de la mercadotecnia y explicacion de la forma en que afecta a la empresa.
2.2 Descripcion de los factores sociales que afectan a la mercadotecnia.

2.3 Las tendencias demograficas y multiculturales.

2.4 Identificacion de las reacciones del consumidor y el mercadologo al estado de la economia.

2.5 El entorno politico y legal en una empresa.

2.6 La competencia extranjera y la doméstica.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

COMPETENCIA: Estimar los criterios para segmentar y de los Sistemas de Informacion de mercadotecnia para captar informacién
del consumidor y mediante su uso mejorar los productos y servicios turisticos manteniendo u respeto hacia nuestros clientes futuros

CONTENIDO: Duracion: 8 horas
SEGMENTACION

3.1 Criterios para segmentar

3.2 Ventajas que obtiene la empresa al segmentar el mercado

3.3 Ventajas para el consumidor cuando las empresas segmentan sus mercados.

3.3 Variables demograficas, psicolégicas, psicograficas, relativas al producto y geograficas.

3.4 Nichos de mercado.

3.5 Interpretacion del esquema de informacion de marketing: basado en el modelo de insumo-producto.
3.6 Proceso de investigacion cientifica

3.7 Meétodos de investigacion segun el problema de marketing a resolver.

3.8 Investigacion: de producto, canales de distribucion, distribucion fisica, precios y promocion.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

COMPETENCIA: Relacionar los elementos del comportamiento del consumidor para comprender su estilo de vida y la forma en que
participa en el proceso de compra a través de observar estos elementos con respeto a su entorno, sus creencias y actitudes.

CONTENIDO:
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DURACION: 6 horas

4.1 Estilos de vida en México y a nivel internacional.

4.2 Comprension de las diferencias que existen entre las necesidades y las motivaciones del consumidor.
4.3 Factores que influyen en el estilo de vida de los consumidores.

4.4 Descripcion cualitativa de los niveles socioeconémicos.

4.5 Grupos de referencia y convivencia.

4.6 Proceso de compra.

4.7 Modelos en el comportamiento del consumidor.

4.8 Proteccioén al consumidor.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

COMPETENCIA: Diferenciar las estrategias aplicables a las variables de la mezcla de mercadotecnia para proponer una posible estrategia de un
producto o servicio turistico mediante una comprensiéon de dichas variables en un marco de responsabilidad social y respeto hacia los clientes

potenciales futuros.

CONTENIDO: MEZCLA DE MERCADOTECNIA

5.1 Estrategia de productos
5.1.1 Producto
5.1.2 Clasificacion de productos
5.1.3 Componentes o variables de un producto
5.1.4 La marca del producto
5.1.5 Criterios para poner nombre de marca a un producto
5.1.6 Productos con nombre genérico
5.1.7 Ciclo de vida de un producto
5.2 Estrategia de precio.
5.2.1 Precios, factores que intervienen en la fijacién de precios.
5.2.2 Estrategias y politicas en la fijacién de precios.
5.3 Estrategia de distribuciéon
5.3.1 Canales de distribucion
5.3.2 Intermediarios
5.3.3 Distribucion fisica del producto
5.4 Estrategia promocional
5.4.1 Mezcla promocional
5.4.1 Diferencia entre promocion y publicidad
5.4.2 Promocion de ventas y venta personal
5.4.3 Estrategias de promocién de ventas
5.4.5 Estrategia de publicidad
5.4.6 Naturaleza e importancia de la publicidad
5.4.7 Objetivos de la publicidad
5.4.8 Tipos de publicidad
5.4.9 Relaciones publicas

DURACION: 16 horas




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Practica Competencias(s) Descripcion Material de Apoyo Duracion
1 COMPETENCIA:  Interpretar  los | 1)Panel de discusion sobre el uso de la a)Material visto en clase 3 Hrs.
aspectos generales de la | mercadotecnia en el drea turistica b)Investigacion bibliografica
mercadotecnia para comprender su c)Internet
importancia en el dmbito turistico | 2) Elaborar de manera individual una
mediante el conocimiento de la | opinién sobre el cédigo de ética de la
definicion, objetivos y funciones de la | Asociacién Americana de
misma y mostrar los aspectos de | Mercadotecnia.
ética y responsabilidad social.
2 COMPETENCIA:  Identificar  las | 1) panel de discusién sobre cémo afecta a) Investigacién bibliogréfica 2Hrs
variables que influyen en el entorno | e| entorno externo de la mercadotecnia b) Internet
de la  mercadotecnia  para | 3 |as empresas turisticas.
comprender como impactan la drea
turistica a través de una descripcién
de los factores ambientales
respetando los valores sociales y
culturales de los mercados turisticos.
3 COMPETENCIA: Estimar los criterios _ : a)Observacion de campo
para segmentar y de los Sistemas de | 1) Elaborar un perfil de consumidor de | p)nyestigacion bibliogréfica 3Hrs
Informacion de mercadotecnia para | Y" producto o servicio turistico. c) Internet
captar informacién del consumidor y
mediante su uso mejorar los
productos y servicios turisticos
manteniendo u respeto hacia
nuestros clientes futuros.
COMPETENCIA: Relacionar los | 1) Elaborar un reporte de la observacién » 6 Hrs.
elementos del comportamiento del | d de compra de un ) Obser.vauon te c?mpo_
4 il i oiths " b)Investigacion bibliografica




consumidor para comprender su
estilo de vida y la forma en que
participa en el proceso de compra a
través de observar estos elementos
con respeto a su entorno, sus
creencias y actitudes.

COMPETENCIA: Diferenciar las
estrategias aplicables a las variables
de la mezcla de mercadotecnia para
proponer una posible estrategia de
un producto o servicio turistico
mediante una comprension de dichas
variables en un marco de
responsabilidad social y respeto
hacia los clientes potenciales futuros.

consumidor.

2) Entregar de manera individual una
comparaciéon entre los diferentes
niveles socioecondmicos de México.

3) Discusion sobre lo que observaron y
las diferencias encontradas en la
comparacion.

1) Investigar que estrategias se usan
mas en el area de comercializacion
turistica.

2) Por equipo proponer una mezcla de
mercadotecnia tentativa utilizando las
estrategias pertinentes que dependera
del producto o servicio turistico que se
seleccione.

c) Internet

a) Observacion de campo
b) Investigacion bibliografica
c) Internet

8 Hrs.




VIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

Elaboracion de ejemplos en que se aplique la mercadotecnia.

Narracién de experiencias propias.

Investigacion de datos demograficos del mercado local y otras de interés.

Analisis de productos y servicios.

Escenificacion de entregas de productos al cliente.

Obtencion de opiniones de consumidores en relacion a calidad de productos y grado de satisfaccion.
Observacion de problemas de Mercadotecnia en el Mercado de Baja California.

Ejercicios identificacion de canales de distribucién y funciones.

Identificacion de formatos y apelaciones en mensajes publicitarios por TV.

VIl CRITERIOS DE EVALUACION

Requisitos para la acreditacion de la asignatura
1) Cumplir con el 80% de asistencia en clases impartidas
2) Realizar durante el curso todas las practicas establecidas en tiempo y forma

Requisitos de evaluacion y calificacidn:

1) La unidad de aprendizaje se evaluara mediante las evidencias de desempefio, bajo el siguiente criterio de calificacién.
1.- Cuatro evaluaciones escritas 60%
2.- Tareas/ investigacion, actividades y lecturas seleccionadas 30%
3.- Elaboracién de un esquema de beneficios que el consumidor puede recibir al utilizar los componentes del sistema de Mercadotecnia 10%




VI BIBLIOGRAFIA

Basica

Complementaria

Laura Fischer — Jorge Espejo
MERCADOTECNIA Cuarta Edicion
Edit McGraw Hill. México 2011

Lamb - Hair - McDaniel
FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA Cuarta edicion
Edit. Thomson México 2006

William J. Stanton — Michael J. Etzel — Bruce J. Walker
FUNDAMENTOS DE MARKETING Décimo cuarta edicién
Edit. McGraw Hill México 2007

Maurice Eyssautier de la Mora
ELEMENTOS BASICOS DE MERCADOTECNIA Quinta Edicién
Edit. Trillas México 2008




