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Il. OBJETIVO GENERAL

La materia de mercadotecnia aborda las cuestiones relativas al conocimiento de los
mercados y las técnicas modernas de mercadeo, su conocimiento es relevante en tanto
gue vivimos en una economia de mercado, siendo de vital importancia para la carrera de
Ingeniero en Irrigacion.

La materia constituye un antecedente importante para la Elaboracion y Evaluacion de
Proyectos de Inversion.
Los objetivos generales de la presente materia son:
e Capacitar al alumno para seleccionar la explotacion o procesamiento
agroindustrial, de acuerdo a las necesidades del mercado.
¢ Desarrollar habilidades para investigar y analizar el mercado de los productos

bésicos y procesados.
e Conocer el ambiente legal en el que se desenvuelve la mercadotecnia.

.  OBJETIVOS ESPECIFICOS

Por medio del proceso de ensefianza aprendizaje el alumno podra al término del curso:

o Conocer y determinar el Clima del Mercado.



o Identificar las caracteristicas de un Mercado Segmentado.

o Disefiar una organizacién productiva para concurrir al mercado.

o Planear la Mezcla de Mercadotecnia O6ptima de acuerdo a las
necesidades del consumidor.

o Desarrollar pronésticos de mercado.

o Construir el Marco Juridico de la organizacion productiva para concurrir al
mercado.

El logro de los presentes objetivos especificos supone disponibilidad del alumno para
realizar investigaciones y ejercicios originales acordes a la realidad de la Region
Lagunera, ya sean estas en equipo o en forma individual.

IV.  TEMARIO

l. Introduccion.
1. Apreciacién de la importancia de la mercadotecnia en el Ingeniero.

Il. Proceso de mercadotecnia.

1. Ambiente econdmico, competitivo y situacion del consumidor.
2. Administracién del proceso y planeacion de la mercadotecnia.
3. Mezcla de Mercadotecnia.

I1l. Mercados.

1. Tipos de mercado y andlisis de la competencia.

2. Diferenciacion de productos.

3. Segmentacion de mercado.

4. Determinacion de las caracteristicas de un mercado segmentado.
5. Ciclo de vida del producto y segmentacion.

6. Efectos de la edad y los ingresos en los mercados de consumo.

IV. Organizacion para concurrir alos mercados.

1. Organizacion bésica.

2. Actores del microambiente de la empresa.
3. Sistemas de registro en la empresa.

4. Integracion departamental.



5. Organizacion para satisfacer negocios y corporaciones.

6. Organizacion de mercadotecnia funcionalmente orientada.

7.0rganizacion de mercadotecnia funcionalmente orientada hacia el producto.
8.0rganizacion de mercadotecnia funcionalmente orientada hacia el mercado.

V. Planeacion del producto

1. El producto desde el punto de vista de la mercadotecnia.

2. Ciclo de vida del producto.

3. Desarrollo, prueba y lanzamiento de nuevos productos.

4. Fracaso de un nuevo producto.

5. Administraciéon de productos a traves de su ciclo de vida.

6. Disefio de estrategias de mercadotecnia para lideres, retadores,
seguidores y nichos de mercado

VI. Estrategias para lafijacién de precios.

1. Definicién de precio.

2. Metas de fijacion de precios.

3. Precios y rentabilidad.

4. Crecimiento vs. utilidades.

5. Introduccion y respuesta a los cambios de precio.
6. Efectos de la comercializacion en los precios.

VII. Sistemas de distribucion.

1. Utilidad de tiempo.

2. Utilidad de lugar.

3. Negocio del mayoreo.

4. Canales de distribucion.

5. Distribucion exclusiva, intensiva y selectiva.

6. Administracion de los sistemas de menudeo y mayoreo y distribucion
fisica.

VIII. Técnicas de investigacion del mercado.

1.Sistemas de informacion de mercadotecnia e investigacién de mercados.
2. Definicion de objetivos.

3. Disefio de la muestra.

4. Disefio y aplicacion de la encuesta.

5. Tratamiento de resultados.

IX. Planeacién y prondéstico del mercado.



1. Planeacién y mezcla de mercadotecnia.
2. Variaciones en el mercado.

3. Plan de mercadotecnia.

4. Pronostico de la oferta y la demanda.

X. Comportamiento del Consumidor.

1.Mercados de consumo y conducta del consumidor.
2. El proceso de decision de compra.

3. Ingreso.

4. Precio

5. Moda.

6. Necesidades ciclicas.

Xl. Promocién.

1. Mezcla de promocion.

2. Definiciéon de metas.

3. Elaboracion de una mezcla.

4. Evaluacion de la eficiencia promocional.

XIl. Ambiente legal de la mercadotecnia

1. Leyes y reglamentos que afectan al proceso de la mercadotecnia.
2. Encuadre legal del producto.

XIll. Administracién y control.

1. Uso de la informacién medible.

2. Planeacion de un sistema de informes.

3. Planeacion, administracion y control del mercado.
a) Control del plan anual.
b) Control de la rentabilidad.
c) Control de la eficiencia.

V. PROCEDIMIENTOS DE ENSENANZA APRENDIZAJE

Para el desarrollo del proceso de ensefianza-aprendizaje de la materia de mercadotecnia
se utilizaran los siguientes procedimientos:

Presentacion oral

Estudio de experiencias de mercadotecnia.
Simulacion de casos

Investigacion de problemas de mercado (préacticas)
Solucion de problemas (practicas)



e Discusion dirigida
VI. EVALUACION
Para el cumplimiento de los objetivos generales y especificos el curso se evaluara de

acuerdo a los siguientes tres parametros

Solkucién de problemas.

Préacticas
Tema Realizacion Puntaje
1. Segmentacion de mercado. Individual 9
2. Efectos de la edad y los ingresos en los
mercados de consumo. Individual 9
3. Ciclo de vida del producto. Individual 9
4. Pronéstico del mercado. Individual 9
5. Disefio de mezcla promocional. Equipo. 9
6. Seleccion del canal y disefio de publicidad Equipo. 9
Investigaciénes
Préacticas
Tema Realizacion Puntaje
1. Canales de comercializacion Equipos 9
2. Organizacion para concurrir a los mercados. Equipos 9
3. Disefio de la encuesta, muestra y aplicacion del
custionario. 2 Equipos 9
4. Determinacion del Marco Juridico por producto.
Equipos 9
Participacion y cumplimiento........ccccooeveeeeiiiiiiee e 10
TOT AL 100 pts
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