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OBJETIVO(S) :

Objetivo General:

|Al final de la UEA el alumno sera capaz de:

Manejar los conceptos esenciales de la disciplina, fundamentando el manejo de
|las variables para elaborar un plan estratégico de marketing.

Objetivos Especificos:
Al final de la UEA el alumno sera capaz de:

- Examinar la relacidén del marketing con el cambio social.

- Deducir la relacién de 1la dinamica estratégica c¢on el manejo de las
variables del marketing.

- Valorar los elementos egstratégicos de la propuesta de un plan de marketing
para una empresa. '

CONTENIDO SINTETICO:

I. Panoramica Conceptual.
II. Anadlisis de la competitividad de la empresa.

III _ Naturaleza de la Planeacidn ,
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IV. Diagnostico competitivo.
V. Cadena y sistema de valor y andlisis de las fuerzas competitivas.
VI. Mezcla de variables y competitividad de la empresa.

MODALIDADES DE CONDUCCION DEL PROCESO ENSENANZA-APRENDIZAJE:

El profesor facilitarad la construccidédn de conocimientos, habilidades v
competencias a través de dinadmicas gque propicien el trabajo. en grupo de forma
cooperativa y colaborativa, fomentando el manejo correcto de la informacidén
en forma oral y escrita. -

—_ JE—
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El profesor presentarid 1los objetivos educativos y realizara un diagndstico
del grupo en forma breve vy sencilla. A partir de la lectura previa de la
bibliografia basica, se propiciard que el alumno zrealice 1la blisqueda, -
seleccidn, andlisis y sintesis de informacidn actualizada.

—

El profesor iniciara las sesiones haciendo una introduccidén al tema,
planteard preguntas, ejes de discusidn vy abrird el debate al grupo. Se
crearidn espacios  de didlogo para que ~ el alumno use correctamente la
argumentacidén légica, respete las opiniones diversas, desarrolle el

pensamiento critico vy creativo y logre una empatia con los valores éticos en
el uso correcto de los conocimientos, las técnicas y métodos desarrollados.

El profesor explicarda el desarrolle de conceptos, té&cnicas o procesos,
presentara ejemplos y abrird un espacio para plantear preguntas y dudas.
Posteriormente, aplicard ejercicios o problemas que resolveran los alumnos de
manera individual, en equipo © el grupo en su conjunto, facilitando el

transito de 1la teoria a la practica. Se realizaran ejercicios de tipo
analitico en 1los dque 1los alumnos tendrédn que efectuar un esfuerzo de
abstraccidn, ordenamiento Y construccidn, tales como elaboracidén de

clasificaciones, categorizaciones, mapas conceptuales, diagramas, tipologias
© analisis comparativos.

MODALIDADES DE EVALUACION:

Evaluacidén Global:

|E1l alumno serd evaluado de manera continua bajo las modalidades que le seran

presentadas al inicio del curso. El profesor desarrollarad instrumentos, con

indicadores acordes a los ocbhjetivos educativos, para evaluar 1los
conocimientos, habilidades, competencias vy el grado de compromiso de los
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alumnos con respecto al programa de trabajo.

Incluird evaluaciones periddicas y, en su caso, evaluacidn terminal. Las
evaluaciones pueden incluir de participacidén en clase, elaboracién de fichas,
controles de lectura, exposgiciones individuales o de grupo y elaboracidén de
trabajos de investigacién.
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