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	FUNDAMENTACIÓN

Educar para el ámbito laboral en el Bachillerato General significa formar estudiantes capaces de ser en el hacer, lo cual se pone de manifiesto en el núcleo de formación para el trabajo que tiene como finalidad preparar al estudiante para desarrollar procesos en un campo laboral específico, por medio de procedimientos, técnicas e instrumentos, además de generar actitudes de valoración y responsabilidad ante esta actividad, lo que le permitirá interactuar en forma útil con su entorno social y los sectores productivos.

El enfoque disciplinario en el que descansa la organización de los contenidos de la Capacitación en Administración y Desarrollo de Negocios se basa en el estudio de los conceptos, principios, técnicas y herramientas de las que se valen la administración, la contabilidad y la mercadotecnia para la gestión de un negocio. Estos elementos se tienen que llevar a la práctica a través de la planeación, inicio y desarrollo de un proyecto de negocio que deberá integrar conocimientos, habilidades y valores adquiridos en cada asignatura de la capacitación, éste deberá ser expuesto, con miras a que en un futuro el alumno pueda crear su propia empresa u obtener un empleo en el área administrativa.

Con base en lo anterior, esta capacitación tiene un enfoque global que apoya al estudiante para que pueda autoemplearse, continuar con sus estudios superiores, superarse personalmente y obtener un empleo en el área.

La Capacitación en Administración y Desarrollo de Negocios que se ofrece en el Bachillerato General, aborda el estudio de los procesos de trabajo relacionados con la administración de las empresas por lo que el objetivo general es que el estudiante sea capaz de proponer y administrar una micro o pequeña empresa, a través de aplicar los elementos teórico–prácticos básicos sobre administración, contabilidad, mercadotecnia, calidad e internet.

Para lograr este objetivo la estructura curricular de la capacitación está organizada de la siguiente manera:

Semestre

Asignatura

Hrs./Semana

Hrs./Semestre

Créditos

III

Administración

Formación Empresarial I

3

4

48

64

6

8

IV

Calidad e innovación Tecnológica

Formación Empresarial II

3

4

48

64

6

8

V

Planeación de Mercadotecnia I

Planeación Financiera I

3

4

48

64

6

8

VI

Planeación de Mercadotecnia II

Planeación Financiera I

3

4

48

64

6

8

Total

28

448

56



	


	La asignatura de Planeación de Mercadotecnia I contribuye a que el estudiante cumpla con el perfil de egreso en cuanto a la aplicación de conceptos, principios, elementos y operaciones de la mercadotecnia, así como la manera más adecuada para atenderla.

En este curso se abordan temas relacionados con los principios básicos de la mercadotecnia, el mercado y la mezcla de mercadotecnia.

Esta asignatura se ubica en el quinto semestre y tiene relación directa con la asignatura de Planeación de la Mercadotecnia II del sexto semestre.

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA:

Aplicar estrategias que incrementen la participación del negocio en el mercado, mediante el estudio de los elementos de la mezcla de mercadotecnia.




	EVALUACIÓN DIAGNÓSTICA


	OBJETIVO
	CONTENIDO
	INSTRUMENTO(S)

	Verificar el grado de conocimientos que posee el alumno acerca de la mercadotecnia, a fin de generar las estrategias que permitan acceder al estudio de la asignatura.


	· Mercadotecnia.

· Mercado.

· Mezcla de mercadotecnia.

· Investigación.


	-Prueba objetiva que incluya conceptos tales como:

· Mercadotecnia.

· Mercado.

-Oferta.

-Demanda.

-Elasticidad de la demanda.

· Mezcla de Mercadotecnia.

-Precio.

-Plaza.

-Promoción.

-Producto.

· Investigación.

-Muestra.

-Entrevista.

-Cuestionario.

-Tabulación de datos.




	UNIDAD I:
	Introducción a la Mercadotecnia.

	OBJETIVO:
	Explicar la importancia de la comercialización en las empresas, mediante el análisis de su concepto, su ámbito de aplicación y su responsabilidad social.


	CONTENIDO
	OBJETIVO

TEMÁTICO
	ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS

	
	
	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
	APOYOS Y RECURSOS
	EVALUACIÓN
	BIBLIO-GRAFÍA*

	1.1.Mercadotecnia.

1.1.1.Objetivos de la mercadotecnia.

1.1.2.Su aplicación.

1.2.Ética en la Mercadotecnia.


	Describir la mercadotecnia, a través del estudio de los objetivos que persigue y su ámbito de aplicación en los negocios.

Explicar  la responsabilidad social de la mercadotecnia, mediante el estudio de las conductas que se dan en la práctica profesional.
	-Revisión bibliográfica sobre conceptos de mercadotecnia, sus objetivos y funciones.

-Elaboración de un cuadro resumen sobre la revisión bibliográfica.

-Exposición sobre lo que es la mercadotecnia, sus objetivos y sus funciones.

-Investigación documental acerca del tema.

-Observación de distintos anuncios publicitarios en diferentes medios de comunicación.

-Análisis de los anuncios, identificando las necesidades que pretenden resolver, así como el grado en el cual dicen la verdad.

-Síntesis respecto a las conductas que se observan en la práctica profesional.
	-Bibliografía.

-Revistas.

-Televisión.

-Radio.

-Periódicos.


	Sumativa

-Prueba de ensayo referente a lo que es la mercadotecnia  y su responsabilidad hacia la sociedad.

-Cuestionario que considere:

· Objetivos de la mercadotecnia.

· Ámbito de aplicación.

· Valores que rigen la mercadotecnia.
	7

12


* CLAVE DE LA BIBLIOGRAFÍA

	UNIDAD II:
	El Mercado.

	OBJETIVO:
	Describir la situación del mercado de un bien o servicio, mediante el estudio de los factores que influyen en él.


	CONTENIDO
	OBJETIVO

TEMÁTICO
	ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS

	
	
	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
	APOYOS Y RECURSOS
	EVALUACIÓN
	BIBLIO-GRAFÍA*

	2.1.Mercado.

2.1.1.Oferta y demanda.

2.2.Segmentación del mercado.

2.2.1.Bases para la segmentación del mercado.

· Geográficos.

· Demográficos

· Socioeconómicos.

· Psicográficos.

2.3.Elasticidad de la demanda.

2.3.1.Factores de la demanda.

2.3.2.Previsión de la demanda.


	Explicar la teoría de la oferta y la demanda, mediante el estudio y caracterización de los elementos que la integran.

Describir las bases para segmentar el mercado, mediante el análisis de las variables que intervienen para determinar sus características.

Explicar la elasticidad de la demanda a través del análisis de los principales factores que influyen en ella.
	-Lectura analítica del tema.

-Elaboración de conclusiones acerca del análisis.

-Resolución de casos prácticos.

-Investigación documental.

-Resolución de ejercicios en donde se segmente el mercado para un bien determinado.

-Elaboración de un esquema que considere las bases para segmentar el mercado.

-Investigación documental.

-Resolución de ejercicios para determinar la elasticidad de la demanda, mediante su expresión algebraica y geométrica.

-Síntesis respecto a la elasticidad de la demanda.


	-Bibliografía.

-Casos.

-Bibliografía.

-Plano mercadológico.o mercadotécnico

-Bibliografía.

-Hojas de papel cuadriculado.


	
	7

6, 7, 4

7




* CLAVE DE LA BIBLIOGRAFÍA

	CONTENIDO
	OBJETIVO

TEMÁTICO
	ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS

	
	
	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
	APOYOS Y RECURSOS
	EVALUACIÓN
	BIBLIO-GRAFÍA*

	2.4.Comportamiento del comprador.

2.4.1.Factores que influyen en el comportamiento del consumidor.

2.4.2.La toma de decisiones-proceso de compra.


	Describir el comportamiento de un comprador, a través del estudio de los factores que afectan su conducta al momento de tomar la decisión de adquirir un bien o servicio.


	-Consulta bibliográfica del tema.

-Observar las actitudes de los clientes en un local comercial.

-Debate referente a los factores que influyen en el comportamiento del consumidor.

-Elaboración de un reporte sobre las causas que influyen en la compra de un bien o contratación de servicio.
	-Bibliografía.

-Guía de observación.


	Sumativa

-Cuestionario que considere:

· Oferta y demanda.

· Segmentación del mercado.

· Elasticidad de la demanda.

· Comportami-ento del consumidor.

-Prueba de ensayo referente a la conducta del comprador y las necesidades que tratan de satisfacer.
	6, 12


* CLAVE DE LA BIBLIOGRAFÍA

	UNIDAD III:
	Mezcla de la Mercadotecnia.

	OBJETIVO:
	Elaborar estrategias de penetración de mercado, a partir del análisis y caracterización de los elementos de la mezcla de mercadotecnia.


	CONTENIDO
	OBJETIVO

TEMÁTICO
	ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS

	
	
	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
	APOYOS Y RECURSOS
	EVALUACIÓN
	BIBLIO-GRAFÍA*

	3.1. Producto.

3.1.1.Clasificación de los productos.

3.1.2.Ciclo de vida de los productos.

3.1.3.Marca, empaque y etiquetas.

3.1.4.Desarrollo de nuevos productos.

3.2.Precio.

3.2.1.Precio base y de lista.

3.2.2.Descuentos.

3.2.3.Créditos.

3.2.4.Cargos de transportación.

3.2.5. Fijación y política de precios.


	Elaborar estrategias de producto, a partir del análisis de lo que es un producto, su ciclo de vida y el proceso para desarrollarlos.

Elaborar estrategias de precio, analizando los factores que influyen en su determinación.
	-Investigación documental y de campo.

-Elaboración de reporte de investigación.

-Elaboración de estrategias para comercializar un producto.

-Exposición de las estrategias diseñadas.

-Investigación documental.

-Visita a diversos proveedores para obtener información referente a precios y promociones de productos.

-Redacción de reporte de visita efectuada.

-Ejercitación por equipo en el establecimiento de estrategias sobre el precio del producto a comercializar.

-Exposición de las estrategias diseñadas.
	-Bibliografía.

-Distintos productos.

-Bibliografía.

-Listas de precios y promociones de diversos proveedores.
	
	6, 7, 9, 11

6, 7, 9, 11


* CLAVE DE LA BIBLIOGRAFÍA

	CONTENIDO
	OBJETIVO

TEMÁTICO
	ESTRATEGIAS DIDÁCTICAS

	
	
	ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
	APOYOS Y RECURSOS
	EVALUACIÓN
	BIBLIO-GRAFÍA*

	3.3.Plaza.

3.3.1.Canales de distribución.

3.3.2.Transporte y manejo de bienes.

3.3.3.Almacenamien-to.

3.4.Promoción.

3.4.1.Mezcla de promoción.

· Publicidad.

· Venta profesional.

· Propaganda.

· Promoción de ventas.


	Elaborar estrategias de plaza, analizando los distintos canales de distribución y otros factores que influyen en la determinación de la plaza en donde se venderá el producto.

Elaborar estrategias de promoción, a través del estudio de los diferentes medios que se pueden utilizar. 


	-Investigación documental.

-Visita a centros comerciales, tianguis y centros de distribución.

-Redacción de un reporte acerca de la visita efectuada.

-Ejercitación por equipo en el establecimiento de estrategias sobre la plaza.

-Exposición de las estrategias diseñadas.

-Investigación documental.

-Elaboración de estrategias sobre la promoción de un producto o servicio.

-Resumen del tema.


	-Bibliografía.

-Guía de observación.

-Bibliografía.


	Sumativa

-Cuestionario que considere:

· Producto.

· Precio.

· Plaza.

· Promoción.

-Aplicación de contenidos en el proyecto de negocio.


	6, 7 ,9, 11

6, 7, 9, 11




* CLAVE DE LA BIBLIOGRAFÍA
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VIDEOGRAFÍA

1. Estrategia de Ventas (30’)

2. Estudio de Mercado (30’)

3. Las guerras de la Mercadotecnia (25’), (21’) y (29’)
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