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Presentacidn de la materia

Tiene como finalidad que el alumno comprenda y maneje estrategias de mercadotecnia que le
permitan establecer programas en el ambito empresarial de Toma de Decisiones referente a
productos, servicios, promociones o difusiones. Considerando que el siglo XXI tiende al
desarrollo de nuevas tecnologias que repercuten en los mercados. Los consumidores estan
cambiando el concepto de compra / venta: telemercadeo, catalogo, internet.No La sociedad y las
empresas se preocupan por comprar y producir ecolégicamente.

De aqui que el alumno de disefio gréafico deba entender que la mercadotecnia tiene la
responsabilidad de comprender las necesidades y deseos del mercado, y de ayudar a que las
empresas traduzcan esas necesidades y deseos en soluciones que generen la aprobacién de
sus clientes.

Recordando que en esta época de competencia y penetracion de mercados extranjeros, ninguna
estrategia publicitaria, comunicacion grafica o ventas podra lograr su objetivo sino se establecen
acciones de mercadeo adecuadas a cada producto, servicio y / o cliente.

||
Objetivo general
El alumno manejara planes estratégicos de investigaciéon de mercados identificando necesidades

que le permitan tomar decisiones a través un programa de mercadotecnia en el campo del
disefio gréfico.
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UNIDAD 1

Conceptos Esenciales de la Mercadotechia

1.1
1.2
1.3

1.4
15

1.6

1.7

Objetivo particular:

Describir los principales conceptos y filosofia en que se
desarrolla el pensamiento y practica de la mercadotecnia,
concibiéndolos como actividades del individuo y de las
organizaciones encaminadas a facilitar intercambios dentro
de un medio ambiente que lo llevaran a realizar
investigaciones de mercados para determinar sus
respectivas estrategias.

Etapas en el desarrollo de la mercadotecnia.
Diferencia entre concepto de ventas y concepto de mercadotecnia.

Concepto de mercadotecnia.

131
1.3.2
1.3.3
1.3.4
135

151

15.2

16.1
1.6.2
1.6.3

171
1.7.2
1.7.3
1.7.4

Necesidades, deseos y demandas.

Las cuatro “ P “.
Productos.

Valor, costo y satisfaccion.

Funciones gerenciales de la mercadotecnia.

La mercadotecnia como una actividad de intercambio dentro del disefio grafico.
Andlisis del ambiente de la mercadotecnia.

Micro - ambiente de la empresa.

15.1.1 Proveedores.

1.5.1.2 Empresa.

1.5.1.3 Intermediarios.

1.5.1.4 Clientes.

Macro - ambiente de la empresa.

1.5.2.1 Ambiente demografico.

1.5.2.2 Ambiente econémico.

1.5.2.3 Ambiente natural.

1.5.2.4 Ambiente tecnoldgico.

1.5.2.5 Ambiente politico.

1.5.2.6 Ambiente cultural.

La investigacion de mercados.

Campo de accion de la investigacion de mercados.
Etapas de la investigacién de mercados.

Pasos en el proceso de investigacion de mercados.
1.6.3.1 Formulacion del problema.

1.6.3.2 Determinacion de las necesidades y fuentes de informacion.
1.6.3.3 Disefio del cuestionario.

1.6.3.4 Disefio de la muestra.

1.6.3.5 Procesamiento y andlisis de datos.
1.6.3.6 Redaccion del informe.

El Comportamiento del consumidor.

Los consumidores y sus entornos sociales y culturales.
La familia y el consumidor.

La clase social y el consumidor.

La influencia de la cultura en el consumidor.
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UNIDAD 2

Andlisis de producto, mercado, precio y canal de distribucion

Objetivo particular:
Conocer las caracteristicas de los componentes de un
programa de mercadotecnia que le permita determinar
posibles estrategias para aplicarlas a un proyecto grafico.

2.1 Clasificacion de productos.
2.1.1 Mixtura de productos.
2.1.2 Concepto de vida del producto.
2.1.3 Etapas del ciclo de vida del producto.
2.1.4 Desarrollo de nuevos productos.
2.2 Analisis de los mercados.
221 Mercado de consumidores.
222 Mercado de negocios.
2.2.3 Mercado industrial.
224 Mercado de reventa.
2.25 Mercado gubernamental.
2.2.6 Mercado de servicios.
2.3 Segmentacién de mercados.
23.1 Procedimientos de segmentacion.
2.3.2 Bases para segmentacion.
2.3.3 Desarrollo del perfil del segmento del cliente.
2.3.4 Perfil de segmentacion del mercado mexicano.
2.4 Seleccion del mercado meta.
24.1 Evaluacién de los segmentos del mercado.
242 Seleccién de los segmentos del mercado.
2.5 Disefio de las estrategias de precios.
2.6  Seleccion de los canales de distribucion.
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UNIDAD 3

Disefio de estrategias de mercadotecnia

Objetivo particular:
Elaborar una medicién y pronéstico de mercados, a través
del disefio de estrategias mercadolégicas que le permitan
posicionar el mercado seleccionado.

3.1 Conceptos de medicién de la demanda.

3.1.1 Estimacion de la demanda actual.

3.1.2 Estimacion de la demanda futura.

3.13 Estrategias de posicionamiento de mercado.
3.1.3.1 Estrategia del lider del mercado.
3.1.3.2 Estrategia de los nichos del mercado.
3.1.3.3 Estrategia del mercado mundial.

3.2 Caso practico.
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3.2.1 Como se presenta un proyecto mercadolégico.
3.2.1.1 Analisis situacional.

3.2.1.2 Sintomas.

3.2.1.3 Definicién del problema.

3.2.1.4 Alternativas de solucion.

3.2.1.5 Criterios de evaluacion.

3.2.1.6 Seleccién de la estrategia.

3.2.1.7 Implementacion.

3.2.1.8 Control.

||
Mecanica de ensefianza aprendizaje

La primera unidad sera expositiva por parte del profesor, apoyandose de la antologia, asi como
de la revista de consulta ADCEBRA y de casos practicos que le permitan estar al dia en la
aplicacién de la mercadotecnia al disefio grafico.

La segunda unidad expositiva por el profesor, apoyandose de la antologia, ademas sefialara
temas para realizar una investigacion de mercados.

La tercera unidad expositiva por el profesor en las primeras sesiones, posteriormente se
convertirdn en asesorias de proyecto, en donde se dara la discusion de los contenidos por los
alumnos, lo que permitira al profesor conjuntar puntos de vista y exponer su particular enfoque
en las investigaciones realizadas por los alumnos.

||
Mecanismos de evaluacion

La primera unidad se evaluara con un examen escrito.

La segunda unidad tendrd evaluacidn con examen escrito, trabajos de investigacién y
presentacion del esquema de trabajo que le llevara a desarrollar el caso préactico de la tercera
unidad.

La tercera unidad se evaluara con presentacion de los resultados de investigacion del proyecto:
escrito, oral y graficamente.
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