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Presentacion

Este espacio educativo corresponde al area de formacion basica. El propdsito, es que los alumnos
conozcan el Plan estratégico de marketing y apliquen los conceptos fundamentales de la mezcla promocional
estratégicamente diferenciados en beneficio de los diferentes tipos de organizaciones. alumno aprendera a
sintetizar diagndsticos, definir una direccion estratégica, priorizar y posicionarse en mercados meta, disefiar
estrategias de mezcla de mercadotecnia coherentes con dicha direccién, e implementar y controlar un plan
estratégico completo.

El curso se orienta al desarrollo de un proyecto integrador: la elaboracién de un plan estratégico de
mercadotecnia para una organizacién real o simulada, que el estudiante construye de manera progresiva
unidad por unidad y presenta como evidencia final del espacio educativo.

Desemperios

e Diagnostica la situacion estratégica interna y
externa de una organizacion mediante
herramientas de analisis de entorno,

e Utlliza con eficiencia las tecnologias competencia y capacidades.
digitales para la comunicacién y la gestion e Formula objetivos y estrategias de
de informaciéon académica y profesional mercadotecnia congruentes con la direccion
en un entorno de trabajo colaborativo. estratégica corporativa y las condiciones del
e Interpreta de manera integral el mundo entorno.
natural y social contemporaneo mediante e Selecciona mercados meta y disefia
esquemas cientificos de generacion y estrategias de posicionamiento sustentadas
aplicacion del conocimiento. en criterios estratégicos y de ventaja
e Produce discursos argumentados de competitiva.
acuerdo con los requerimientos de e Disefia programas de mercadotecnia
contextos comunicativos. (producto, precio, plaza y comunicacion)
e Ejercita los principios éticos y la alineados con la estrategia definida.
responsabilidad social inherentes al e Elabora mecanismos de implementacion,
ejercicio de la ciudadania en el marco de presupuesto, control e indicadores de
la democracia dentro de su formacioén desempefio para un plan estratégico de
profesional. mercadotecnia.

e Evalia criticamente la efectividad de las
estrategias implementadas y propone ajustes
fundamentados en resultados.

Resultados de Aprendizaje

Los resultados de aprendizaje aseguran que los estudiantes del Espacio Educativo "Planeacién
Estratégica de Mercadotecnia" adquieran la capacidad de diagnosticar, formular, disefiar, implementar y
controlar un plan estratégico de mercadotecnia completo, con una base sélida de pensamiento critico y
analitico.

El espacio educativo "Planeacion Estratégica de Mercadotecnia" tiene como objetivo desarrollar en los
estudiantes la capacidad de diagnosticar, formular, disefiar e implementar estrategias de mercadotecnia a
nivel organizacional, mediante un enfoque practico centrado en el desarrollo progresivo de un plan
estratégico real o simulado.

DIRIGIDA ENSENANZA
30 . Participa de forma 40 . Expone la
activa en las sesiones intencionalidad del




presenciales interactuando con
el profesor y sus compafieros.
. Aporta al equipo de
trabajo del proyecto integrador
de acuerdo con el rol asignado

curso y el marco
conceptual de la
planeacion
estratégica.

. Organiza
dinamicas y talleres
para la aplicacion de
herramientas de
diagndstico y
formulacion
estratégica.

. Observa vy
retroalimenta el
avance del proyecto

integrador.

SUPERVISADA

derivadas de la

. Repite tareas concretas

retroalimentacion del profesor.
. Resuelve avances del

30 plan estratégico mediante el 20

clase.

manejo de contenidos vistos en

° Utiliza recursos
tecnolégicos para el analisis y
presentacion de resultados.

SUPERVISADA
° Verifica el
avance del proyecto
integrador conforme
a los criterios
establecidos.
[ )

Retroaliment
a al estudiante a
partir de los hallazgos
registrados en cada
entrega parcial.

INDEPENDIENTE

20 trabajo colaborativo.

estrategia.

. Elabora los productos
correspondientes al plan
estratégico en el marco del

° Realiza lecturas e
investigacion documental para
fundamentar el diagnéstico y la

20

TUTORIA

. Proporciona
el material necesario
y garantiza el acceso
a los recursos del
curso.

. Proporciona
canales de
comunicacioén para la
atencion y el apoyo
de los estudiantes.

Asistencia minima conforme al

reglamento escolar.

Entrega de avances parciales

del proyecto integrador en forma y

tiempo.
[ )

Presentacién de trabajos

originales, respetando normas de

citacion.
[ ]

Uso adecuado de terminologia

estratégica de la disciplina.

Participacion en talleres y

° Plan estratégico de
mercadotecnia (proyecto integrador,
entregado por avances).

° Andlisis de casos de
decisiones estratégicas reales.
. Presentacion oral y defensa

del plan estratégico ante un panel
evaluador.

° Portafolio de evidencias del
proceso de diagnéstico y

° Examenes
parciales sobre marcos
conceptuales (PESTEL,
Porter, Ansoff, FODA).
° Analisis critico
escrito sobre casos de
estrategia de
mercadotecnia.

. Ejercicios de
aplicacion de
herramientas de

g formulacion. diagnéstico y formulacion
andlisis de casos. .
estratégica.

. Examen escrito de opcién multiple y de resolucién de
problemas.
. Rubrica de evaluacion del plan estratégico de
mercadotecnia (por unidad y final).
. Lista de verificacion o de cotejo para entregas parciales.
. Escala estimativa para la presentacion oral y defensa del

plan estratégico.

. Guia de coevaluacién para el trabajo colaborativo.




1. Fundamentos y Diagnostico Estratégico del
Mercado.

1.1 Introduccién a la Planeacion Estratégica

1.2 Filosofia Organizacional

1.3 Analisis interno

1.4 Analisis del Entorno

1.5 Herramientas de Sintesis: FODA estratégico,
matriz de relaciones TOWS vy priorizacion de
hallazgos.

1.6 Planeacion en la Era Digital

2. Formulacion de Objetivos, Mercado Meta y
Posicionamiento.

2.1 Objetivos Estratégicos

2.2 Segmentacion y Seleccion de Mercado Meta

2.3 Estrategias de Crecimiento y Competitividad

2.4 Posicionamiento Estratégico

2.5 Herramientas de Portafolio

3. Disefio de Estrategias de Producto, Precio y
Distribucion.

3.1 Estrategia de Producto

3.2 Estrategia de Precio

3.3 Estrategias de Distribucion y Canales

3.4 Comercio Electronico

4. Comunicacion Integrada de Marketing:
Publicidad, Promocién y Entornos Digitales.

4.1 Planeacion de Campanias Publicitarias

4.2 Estrategias Promocionales Contemporaneas

4.3 Marketing de Contenidos y Redes Sociales

4.4 Experiencias de Marca

4.5 Métricas de Comunicacion

5. Venta Personal.

5.1 Concepto e importancia de la venta personal
5.2 La venta personal como herramienta de marketing
5.3 Tipos de venta y caracteristicas del vendedor
5.4 Etapas del proceso de venta personal
5.5 Comunicacion y atencion al cliente

6. Relaciones Publicas, Imagen Corporativa e
Identidad de Marca.

6.1 Gestion Estratégica de Marca (Branding)

6.2 Reputacion e Imagen Corporativa

6.3 Gestion de Medios y Crisis

6.4 Indicadores de Imagen

7. Implementacién, Control, Etica y Sostenibilidad.
7.1 Ejecucion del Plan

7.2 Control de Gestion (Auditoria de Marketing)

7.3 Etica y Privacidad de Datos

7.4 Introduccion al marketing sostenible
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