SEP

TECNICO SUPERIOR UNIVERSITARIO EN

DESARROLLO DE NEGOCIOS AREA MERCADOTECNIA

urP

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

ASIGNATURA DE INTEGRADORA |

1. Competencias Administrar el proceso de comercializacion de productos
y servicios a partir del diagnostico de mercado,
estrategias de venta y herramientas administrativas, con
la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente,
para contribuir a la competitividad y posicionamiento
nacional e internacional de la organizacion.

2. Cuatrimestre Tercero

3. Horas Teodricas 5

4. Horas Practicas 25

5. Horas Totales 30

6. Horas Totales por Semana 2

Cuatrimestre

7. Objetivo de Aprendizaje El alumno demostrara la competencia de Administrar el
proceso de comercializacion de productos y servicios a
partir del diagndstico de mercado, estrategias de venta y
herramientas administrativas, con la finalidad de
satisfacer las necesidades del cliente, para contribuir a
la competitividad y posicionamiento nacional e
internacional de la organizacion.

. . Horas

SIEEEEs EE A prenelze]: Tedricas | Practicas | Totales

l. Diagnostico de mercado 3 12 15

Il. Plan de comercializacion 2 13 15

Totales 5 25 30
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UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unidad de . ,
. |. Diagnostico de mercado
Aprendizaje
2. Horas Teo6ricas 3
3. Horas Practicas 12
4. Horas Totales 15
5. Objetivo de la . L , ,
Un{dad de El alumno formulara diagnésticos del mercado para detectar areas
o de oportunidad de comercializacién de bienes y servicios.
Aprendizaje
Temas Saber Saber hacer Ser
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Temas Saber Saber hacer Ser
Entorno de la | Reconocer los conceptos y | Documentar los factores | Analitico
empresa elementos de la oferta 'y internos y externos que | Observador
demanda. afectan a la empresa. Capacidad de
planeacién
Reconocer los elementos Uso de razonamiento
del analisis interno: Toma de decisiones
Trabajo en equipo
- Recursos humanos Objetivo
- Estrategias Propositivo
- Recursos financieros
- Costos/mérgenes
- Equipos e instalaciones
- Caracteristicas servicio
Reconocer los elementos
del anélisis externo:
- Proveedores/clientes
- Competidores en el
sector
- Situacion
macroecondémica
- Situacién del mercado
- Requisitos legales
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Temas Saber Saber hacer Ser
Matrices Reconocer las Presentar diagnésticos | Analitico
estratégicas | herramientas de andlisis, |situacionales. Observador

sus caracteristicas y Capacidad de
metodologia: planeacion

- Matriz Boston Consulting
Group
- Matriz de competencia

Uso de razonamiento
Toma de decisiones
Trabajo en equipo
Objetivo

- Diamante de Porter Propositivo

- Fortalezas,

oportunidades, debilidades

y amenazas

- Matriz de vulnerabilidad

- Andlisis de escenario
Investigacion | Reconocer los tipos de Presentar los resultados | Analitico
de mercados |estudios cualitativos de del estudio Observador
cualitativa y mercado: cuantitativo y cualitativo |Capacidad de
cuantitativa de mercado. planeacion

- Sesion de grupo

- Entrevista a profundidad
- Técnicas proyectivas

- Panel

Uso de razonamiento
Toma de decisiones
Trabajo en equipo
Objetivo

- Comprador misterioso Propositivo
Reconocer la metodologia
para estudios
cuantitativos.
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PROCESO DE EVALUACION

Resultado de aprendizaje Secuencia de aprendizaje Instrumentog y tipos de
reactivos
Integrar un diagnéstico de 1. Reconocer los conceptosy | Proyecto
mercado que contenga: elementos de oferta 'y
demanda. Rubrica
- Descripcion de factores
internos y externos que 2. Reconocer los elementos del
afectan a la empresa analisis interno y externo.
- Matriz de analisis
estratégico y su justificacion | 3. Reconocer las herramientas
- Resultados de la de analisis, sus caracteristicas
investigacion cuantitativa y metodologia.
- Resultado de investigacion
cualitativa seleccionando un |4. Reconocer los tipos de
tipo de estudio y su estudios cualitativos y
justificacion cuantitativos.
- Conclusiones
5. Integrar evidencias de
diagnéstico de mercado.
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PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de ensefianza

Medios y materiales didacticos

Aprendizaje basado en proyectos
Equipos colaborativos
Realizacion de trabajos de investigacion

Proyector

Internet

Computadora
Materiales impresos

Hojas de calculo

ESPACIO FORMATIVO

Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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UNIDADES DE APRENDIZAJE

1. Unidad de II. Plan de comercializacidon
Aprendizaje
2. Horas Teodricas 2
3. Horas Practicas 13
4. Horas Totales 15
5. Objetivo de la El alumno integrard un anteproyecto a nivel perfil para aprovechar

Unidad de
Aprendizaje

oportunidades en el mercado y establecer su viabilidad.

Temas Saber Saber hacer Ser
Propuesta de Reconocer la legislacion |Integrar una propuesta | Analitico
negocios vigente aplicable en el de ideas de negocios. Observador
sector comercial. Capacidad de
Presentar una propuesta | planeacién
Reconocer la de evaluacién de Uso de razonamiento
metodologia de satisfaccion del cliente. | Toma de decisiones
formulacion y evaluacion Trabajo en equipo
de proyectos a nivel perfil Objetivo
gue contenga: Propositivo
Sistematico
- Estudio de mercado Creativo
- Estudio técnico Paciente
- Estudio financiero Manejo de estrés
Reconocer los
instrumentos de
evaluacion de la
satisfaccion del cliente:
- Escalas
- Cuestionarios
- Entrevistas
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Temas Saber Saber hacer Ser
Organizacion de | Reconocer los métodos | Presentar prondsticos de | Capacidad de
la fuerza de cuantitativos y ventas. planeacion
ventas cualitativos para Uso de razonamiento
prondsticos de ventas. Integrar el presupuesto | Toma de decisiones
de ventas. Trabajo en equipo
Reconocer la estructura Objetivo
del presupuesto de Presentar el tipo de Creativo
ventas. organizacion del area de | Paciente
ventas.
Reconocer los tipos de
organizacion del
departamento de ventas.
Evaluacion Reconocer el proceso de | Presentar una Analitico
financiera calculo de indicadores de | evaluacion Observador
rentabilidad: financiera del Capacidad de
anteproyecto. planeacion
- VAN Uso de razonamiento
-TIR Toma de decisiones
- Periodo de Trabajo en equipo
recuperacion Objetivo
Propositivo
Sistematico
Creativo
Paciente
Manejo de estrés
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INTEGRADORA |

PROCESO DE EVALUACION

Resultado de aprendizaje Secuencia de aprendizaje Instrumentog y tipos de
reactivos
Presentar un anteproyecto a | 1. Reconocer la metodologia de | Proyecto
nivel perfil que contenga: formulacion y evaluacion de
proyectos a nivel perfil. Rubrica
- Marco normativo
- Estudio de mercado 2. Reconocer los instrumentos
- Estudio técnico de evaluacion de la satisfaccion
- Estudio financiero del cliente.
- Organizacion de la fuerza
de ventas 3. Reconocer el proceso de
- Propuesta de evaluacion calculo de indicadores de
de satisfaccion del cliente rentabilidad.
- Evaluacion financiera
4. Integrar evidencias de un
- Conclusiones y anteproyecto a nivel perfil.
recomendaciones
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PROCESO ENSENANZA APRENDIZAJE

Métodos y técnicas de ensefianza

Medios y materiales didacticos

Aprendizaje basado en proyectos
Equipos colaborativos
Realizacion de trabajos de investigacion

Proyector

Internet

Computadora
Materiales impresos

Hojas de calculo

ESPACIO FORMATIVO

Aula Laboratorio / Taller Empresa
X
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CAPACIDADES DERIVADAS DE LAS COMPETENCIAS PROFESIONALES A LAS QUE
CONTRIBUYE LA ASIGNATURA

Capacidad

Criterios de Desempefio

Diagnosticar la situacion de la empresa a
traves del uso de herramientas
financieras, administrativas y  de
investigacion, asi como analisis de las
areas funcionales, para planificar el
proceso de comercializacion.

Elabora un diagnéstico de la empresa que
incluya:
- filosofia organizacional
- objetivos organizacionales
- andlisis financiero:
- Método Vertical
* Razones financieras
* Porcientos integrales
* Punto critico
- Método horizontal
*Tendencias
* Variaciones
porcentuales
- capacidad instalada
- posicionamiento en el mercado
- andlisis del producto
- canales de distribucion
- competitividad de la fuerza de ventas
- comportamiento de la cartera de clientes
- percepcion de los publicos
- identifica fortalezas y debilidades.

Determinar el posicionamiento de la
competencia mediante el estudio de sus
ventajas competitivas, debilidades, uso de
métodos y técnicas, para identificar las
oportunidades de la organizacién en el
mercado.

Entrega un analisis de la competencia que
contenga:

- Participacion en el mercado

- Posicionamiento en el mercado

- Matriz de ventajas competitivas y comparativas:

-precio,

- calidad del producto,

- calidad en el servicio,

- canales de distribucion,

- tiempo de entrega,

- publicidad,

- condiciones de pago,

- seguimiento posventa

- Analisis e interpretacion de resultados
-Deteccion de oportunidades
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Capacidad

Criterios de Desempefio

Realizar investigaciones de mercado
nacionales e internacionales mediante un
analisis del entorno y el uso de métodos
cuantitativos y cualitativos, para la toma
de decisiones comerciales

Presenta un informe de la investigaciéon de
mercados que contenga:

- Resumen Ejecutivo

- Planteamiento de la Investigacion (problema,
objetivo, hipétesis, metodologia de la
investigacién, propuesta técnica, instrumento
para la recoleccion de informacion)

- Recoleccion y tratamiento de datos

- Analisis e Interpretacion de Resultados

- Conclusiones y Recomendaciones

Formular ideas de negocios nacionales e
internacionales a través de la metodologia
de proyectos de negocios, para
aprovechar las oportunidades detectadas.

Presenta un anteproyecto a nivel perfil que
contenga:

Resumen Ejecutivo
Definicion del bien o servicio
Analisis de Mercado
Analisis Técnico:

- organizacional,

- legal,

- produccion,

- impacto ambiental

Analisis Financiero

Andlisis de pre factibilidad
Conclusiones

Elaborar programas de ventas con base
en prondsticos de ventas, y mediante el
analisis de recursos y el disefio de
estrategias, para lograr las metas
comerciales.

Elabora un programa de ventas que contenga:
- Prondstico

- Objetivos

- Metas

- Estrategias

- Presupuestos

- Calendarizacion de Actividades

Organizar fuerzas de venta mediante la
asignacion de funciones, métodos de
ventas y técnicas administrativas, para el
logro de las metas comerciales

Presenta una propuesta de estructura del
departamento de ventas que incluye:

- Filosofia Organizacional

- Estructura Organizacional del area de ventas
- Perfiles y descripcion de puestos

- Seleccion de Vendedores

- Plan de Capacitacion

- Plan de Incentivos
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Capacidad

Criterios de Desempefio

Supervisar procesos comerciales
mediante herramientas de control e
indicadores de desempefio, para

establecer acciones de mejora y contribuir

a la rentabilidad de la organizacion.

ventas

Elabora un reporte que incluye:

- Tipo de Supervision

- Instrumentos de Control

- Medicion de indicadores del area de ventas
- Evaluacion de la satisfaccion del cliente

- Evaluacion del desempefio de la fuerza de

- Propuestas de Mejora
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