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II. PROPÓSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE 
 
La unidad de aprendizaje de Mercadotecnia tiene como finalidad que el alumno conozca las características del mercado, así como la 
implementación y desarrollo de estrategias de comercialización, mediante la identificación de sus variables, además de desarrollar 
habilidades de observación, clasificación, interpretación y presentación de información del mercado para la toma de decisiones. 
Se encuentra dentro de la etapa disciplinaria, es de carácter obligatorio, forma parte del área de conocimiento de gestión y 
humanidades y no es necesario haber aprobado una unidad de aprendizaje previa para cursarla. 
 

 

III.  COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE 

 
Elaborar estrategias de mercadotecnia, por medio del estudio de las características del consumidor, producto, variables del mercado 
y la competencia, con el propósito de satisfacer las necesidades de diseño de las organizaciones, mostrando actitud creativa, 
analítica y cuidado del medio ambiente. 
 

 
IV.  EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE 

 
Plan de estrategias de mercadotecnia basado en un estudio de segmentación de mercado que incluya las propuestas de producto, 
plaza, precio y promoción, en dónde se creen aplicaciones gráficas viables de implementar y comercializar. 
 



V. DESARROLLO POR UNIDADES 
UNIDAD I. Fundamentos de mercadotecnia 

 
Competencia: 
Distinguir los elementos de la comercialización de productos, a través del estudio de definiciones y conceptos de mercadotecnia, con 
la finalidad de comprender la fundamentación teórica de la disciplina, con actitud analítica y crítica. 

 
Contenido:                                                                                                                                                              Duración: 6 horas 
 
1.1. Definiciones de mercadotecnia 
 1.1.1. Conceptos 
 1.1.2. Mezcla de mercadotecnia y otra teorías 
 1.1.3. Necesidades y deseos del consumidor 
1.2. Conceptos actuales de mercadotecnia 
 1.2.1. Definición de mercado 
 1.2.2. Clasificación de mercado 
 1.2.3. Nuevas formas de comercialización 
1.3. Comercialización (producto) 

1.3.1. Niveles de producto  
1.3.2. Marca y empaque  
1.3.3. Clasificación de productos (servicio-Producto) 

1.3.4. Ciclo de vida del producto 
 

 
 



UNIDAD II. Comportamiento del consumidor 

 
Competencia: 
Comparar los perfiles de los consumidores, a través del estudio de sus necesidades, deseos, intereses y estilos de vida, para 
comprender el comportamiento de compra de las personas, mostrando actitud de objetividad, tolerancia y empatía. 

 
Contenido:                                                                                                                                                              Duración: 6 horas 
2.1. Proceso de decisión de compra  
 2.1.1. Pirámide de necesidades 
 2.2.1. Percepción 
2.2. Psicología del consumidor   
 2.2.1. Experiencia, Memoria,   

2.2.2. Percepción, motivación  
2.2.3. Proceso de aprendizaje del consumidor 

 2.3.4. La influencia del diseño de productos en la psicología del consumidor 

 
 



UNIDAD III. Segmentación de mercado 

 
Competencia: 
Analizar las variables del mercado, a través de la aplicación de los diferentes sistemas de información de mercadotecnia, para 
realizar la segmentación, con una actitud de experimentación, colaboración y discreción. 

 
Contenido:                                                                                                                                                              Duración:  10 horas 
 
3.1. Definición de Segmentación de mercado 
           3.1.1. Naturaleza de la segmentación de mercado 
           3.1.2. Proceso de Mercadotecnia 
3.2. Tipos de segmentación 
 3.2.1. Geográfica 
 3.2.2. Demográfica 
 3.2.3. Psicográfica 
           3.2.4. Conductual 
3.3. Sistemas de información de mercadotecnia 

3.3.1. Cuestionarios 
3.3.2. Grupos de enfoque 

 
 
 



UNIDAD IV. Planeación estratégica 

 
Competencia: 
Planear estrategias de mercadotecnia, mediante el análisis de la misión, visión y valores, para establecer parámetros de 
comercialización, con responsabilidad social, honestidad y congruencia. 

 
Contenido:                                                                                                                                                              Duración: 7 horas 
 
4.1. Qué es la planeación estratégica  
 4.1.1. Definición 

4.1.2. Su relación con la mercadotecnia 
4.2. Misión, visión y valores de la empresa 
 4.2.1. Misión 
 4.2.2. Visión 

4.2.3. Código de valores 
4.2.4. Análisis FODA 

 4.3. Casos de estudio de estrategias de mercadotecnia  
4.3.1. Estrategia de producto 

4.3.2. Estrategia de marca  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
UNIDAD V. Estrategias de comercialización de productos de diseño 

 

 
Competencia: 
 
Diseñar una estrategia de mercadotecnia, considerando las características de la organización y del mercado objetivo, para la 
comercialización de productos, con actitud emprendedora, proactiva y de responsabilidad con su entorno.  

Contenido:                                                                                                                                                              Duración: 7 horas 
 
5.1. Análisis de la competencia. 
5.2. Filosofía de producto y filosofía de producción. 

5.2.1. Clasificaciones de producto 
5.2.2. Jerarquía de productos 

5.3. Diseño de marca 
5.3.1. Fundamentos del branding 
5.3.2. Estrategias de branding 

5.4. El diseño gráfico en la mercadotecnia 
 

 
 
  



 

VI. ESTRUCTURA DE LAS PRÁCTICAS DE TALLER  

No.  Nombre de la Práctica Procedimiento Recursos de Apoyo Duración 
UNIDAD 

II     
1 
 

Análisis del comportamiento de los 
consumidores 

1. Atiende las orientaciones del 
docente para analizar el 
comportamiento de un 
segmento de consumidores 
determinado. 

2. Acude a un punto de venta y 
observa el comportamiento de 
los consumidores. 

3. Registra en una bitácora las 
observaciones. 

4. Analiza en páginas de compras 
en línea las opiniones de los 
compradores del producto. 

5. Elabora un reporte que incluya 
los registros realizados y su 
análisis. 

6. Entrega al docente para su 
revisión y retroalimentación. 

• Acceso al punto de venta 
• Internet 
• Bitácora 
• Computadora 
• Procesador de texto 
• De manera opcional cámara o 

celular para registro 
audiovisual o fotográfico 

2 horas 

UNIDAD 
III 

    

2 
 

Segmentación de mercado 1. Atiende las orientaciones del 
docente para identificar la 
segmentación de mercado de 
un producto establecido. 

2. A partir del estudio de caso 
proporcionado por el docente 
identifica los segmentos de 
mercado: geográfica, 
demográfica, psicográfica y 
conductual 

3. Selecciona el público 
meta/nicho. 

• Estudio de caso 
• Apuntes de clase 
• Computadora 
• Procesador de texto 

2 horas 



4. Elabora y entrega reporte al 
docente para su evaluación y 
retroalimentación 

3 
 

Sistemas de información de 
Mercadotecnia 

1. Atiende las orientaciones del 
docente para aplicar un 
sistema de información de 
mercadotecnia de grupo de 
enfoque. 

2. Diseña la práctica de grupo de 
enfoque retomando el estudio 
de caso de la práctica anterior. 

3. Realiza el grupo de enfoque 
capturandolo en video. 

4. Realiza el análisis de los 
resultados de la práctica y 
entrega al docente para su 
evaluación y retroalimentación. 

• Estudio de caso 
• Apuntes de clase 
• Computadora 
• Procesador de texto 
• Dispositivo de captura de video 
• Programa de edición de video 

2 horas 

UNIDAD 
IV 

    

4 
 

Planeación estratégica 1. Atiende las orientaciones del 
docente para realizar la 
planeación estratégica 

2. En un caso de estudio de una 
organización proporcionado 
por el docente realiza el 
análisis de 
a) Misión 
b) Visión 
c) Código de valores 
d) FODA 

3. A partir de los resultados   del 
análisis plantea estrategias de 
producto y de marca, así como 
los parámetros de 
comercialización. 

4. Elabora reporte incluyendo 
resultados de los análisis y la 
planeación de las estrategias y 

• Estudio de caso 
• Apuntes de clase 
• Computadora 
• Procesador de texto 
 

2 horas 



los parámetros de 
comercialización 

5. Entrega al docente para 
retroalimentación y evaluación 

UNIDAD 
V 

    

5 
 

Diseño del plan de estrategias de 
mercadotecnia  
 

1. Atiende las orientaciones del 
docente para realizar el diseño 
del plan de estrategias de 
mercadotecnia en una 
organización 

2. Analiza las características de la 
organización, el mercado 
objetivo y la competencia 

3. Realiza el estudio de 
segmentación de mercado 
incluyendo propuestas de 
producto, plaza, precio y 
promoción 

4. Aplica las estrategias de 
branding 

5. Realiza el diseño gráfico de la 
estrategia de mercadotecnia 
para comercialización de 
productos en dónde se creen 
aplicaciones gráficas viables 
de implementar y comercializar 

6. Prepara el plan estratégico de 
mercadotecnia que incluya 
todos los elementos 
empleados en el diseño 

7. Entrega el plan al docente para 
su evaluación y 
retroalimentación 

• Acceso a la organización 
• Apuntes de clase 
• Computadora 
• Procesador de texto 
• Software de diseño gráfico 
 
 

8 horas 

 
  



 

VII.  MÉTODO DE TRABAJO 
 
Encuadre: El primer día de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluación, calidad de los trabajos 
académicos, derechos y obligaciones docente-alumno. 
 
Estrategia de enseñanza (docente): 

 
● Técnica expositiva 
● Análisis de caso 
● Retroalimentación 
● Guía en proyectos de investigación 
● Guía en proyecto plan estratégico 

 
Estrategia de aprendizaje (alumno): 
 
● Trabajo colaborativo 
● Análisis de caso 
● Ensayos 
● Proyectos de investigación 
● Exposiciones 
● Organizadores visuales: mapas conceptuales, esquemas cuadros sinópticos, tablas de datos, gráficos, diagramas, etc. 
● Proyecto plan estratégico 

 
 



VIII.  CRITERIOS DE EVALUACIÓN 
 
La evaluación será llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:  
 
Criterios de acreditación 

- Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que 
establece el Estatuto Escolar vigente. 

- Calificación en escala del 0 al 100, con un mínimo aprobatorio de 60. 
 

Criterios de evaluación 
- Evaluaciones parciales.…………………………………………...……... 20% 
- Participación…………………………………………..…………………... 10% 
- Tareas…….…………………………………………………………...….... 20% 
- Plan de estrategias de mercadotecnia…………………………….….… 50% 
   Total…………………………………………………..…………………….100% 
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X. PERFIL DEL DOCENTE 
 
El docente que imparta la unidad de aprendizaje de Mercadotecnia debe contar con título de Licenciado en comunicación, diseño, 
administración, mercadotecnia o área afín, con conocimientos avanzados en mercadotecnia; preferentemente con estudios de 
posgrado y dos años de experiencia docente. Debe ser proactivo, propositivo, analítico y tener capacidad de organización. 

 
 
 

 
 
 
 


