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MISION Y VISION DEL IPN

El Instituto Politécnico Nacional es la institucion
educativa laica, gratuita de Estado, rectora de la
educacion tecnoldgica publica en México, lider
en la generacion, aplicacion, difusion vy
transferencia del conocimiento cientifico y
tecnoldgico, creada para contribuir al desarrollo
economico, social y politico de la nacion. Para
lograrlo, su comunidad forma integralmente
profesionales en los niveles medio superior,
superior y posgrado, realiza investigacion vy
extiende a la sociedad sus resultados, con
calidad, responsabilidad, ética, tolerancia vy
compromiso social.

Una de las instituciones educativas lideres en
Ameérica Latina y el resto del mundo, enfocada
en la generacion, difusion y transferencia de
conocimientos de calidad; caracterizada por
procesos de gestion transparentes y eficientes;
con reconocimiento social amplio por sus
resultados y contribuciones al desarrollo
nacional e internacional en aras de Ia
produccion y difusion del conocimiento cientifico
y tecnoldgico.



EL MODELO EDUCATIVO DEL IPN

Elementos del modelo educativo:
e Centrado en el aprendizaje.

* Que promueva una formacion integral y de alta calidad cientifica, tecnologica y humanistica,
y combine equilibradamente el desarrollo de conocimientos, actitudes, habilidades y valores.

* Que proporcione una solida formacion y facilite el aprendizaje autonomo.

* Que se exprese en procesos flexibles, innovadores, que permita el transito de los estudiantes entre
niveles educativos y cuente con multiples espacios de relacion con el entorno.

* Que forme bajo diferentes enfoques culturales y que capacite a los individuos para su incorporacion
y desarrollo en un entorno internacional y multicultural.



LICENCIATURA EN RELACIONES COMERCIALES

 Formar profesionales capaces de analizar, plantear, operar, controlar y dirigir todas las actividades del
area comercial, con una vision integral de las tendencias de los mercados, logrando cumplir con los
objetivos de las organizaciones con un amplio sentido social.

Habilidades:

Conocimientos:
Trabajo en equipo.

Desarrollo de planes estratégicos de Solucion de problemas comerciales. Actitudes:

mercadotecnia y ventas. Comunicacion oral, escrita y grafica.
Desarrollo de planes estratégicos de Toma de decisiones. Com[,)etitivo.
comunicacién mercadoldgica. Liderazgo. Empatico.
Manejo adecuado de tecnologias de informacién. D.ir.ectiva?. Aserti\{o.

Perfil de egreso Dominio del idioma inglés de forma competente. ~ Visionario. - Negociador.
Comunicacién efectiva en las etapas del proceso ~ Pensador estrategico. il 2 0%,
mercadoldgico. Valores: Disposicion.
Manejo adecuado de programas de coOmputo
como herramientas en el ejercicio profesional. Etica profesional.

Calidad moral.
Responsabilidad.
Tolerancia.
Respeto.
Compromiso.
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ELECTIVAS

Para cubrir los creditos de 1a unidad de aprendizaje
TELECTIVA®S el estudiante de acuerdo a las competencias
qQue considere necesarias para su formacion profesional
integral, debera scalizargacs -_,-- e I TaraI =5 = =l e
=i fmimir =al [ mfimi e (e ey TUTOUSIOIIS<
Instituciones nacionales € INtermaciona's - =y tipm
se tenga convenio.

ACTIVIDADES EXTRACURRICULARES

DEPORTIVAS:
Tae kwon do, Basquetbol, Futbol, Beisbol
v Natacion entre otras.

e, = e E e T e T

CULTURALES:
Talleres de Artesanias, Danza, Teatro, Pintura
v Fotografia por citar algunas._

PARTICIPACION EN PROYECTOS ACADEMICOS:
Congresos, Exposiciones, Investigaciones, Seminarios,
Concursos, etc.

CAMPO OCUPACIONAL

El Lscenciado en Belaciones Comercaales podra
espec:ahzarse en diversas arceas mercadolagicas,

ocu pando puestos ejecutivos o rect.vos en las dteas
de mercadozecnnar véntzis,- Friiraisirayr
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UNIDAD DE APRENDIZAJE: FUNDAMENTOS DE

MERCADOTECNIA

SEMESTRE: Primero

El alumno con base en los temas estudiados
previamente con respecto a la descripcion de las
variables que integran la mezcla de mercadotecnia,
disefiard el prototipo de un producto y/o servicio
nuevo o la innovacion de uno vya existente,
considerando su clasificacion, ciclo de vida e impacto
en el consumidor.

m

Competencia general:

Realiza una mezcla de elementos mercadologicos de
un producto o servicio que permita comercializarse
exitosamente en el mercado definido como meta.

y

Disefia el prototipo de un producto o servicios
considerando su clasificacion, ciclo de vida, mercado
meta que atiende e impacto en el consumidor o
usuario atendiendo a la situacidon plateado en un
caso practico.

Competencia especifica:



TEMA IV.- LA MEZCLA
MERCADOLOGICA

I. Desarrollo de la mercadotecnia,
antecedentes y evolucion

Il. Los mercados y la conducta del
consumidor

lll.- El proceso légico de la mercadotecnia 'y
su sistema de informacion

IV.- LA MEZCLA MERCADOLOGICA

Producto
Precio
Canales de Distribucion

Promocion

4.1 Producto
4.1.1. Concepto

4.1.2. Naturaleza y caracteristicas
del producto

4.1.3. Niveles del producto

4.1.4. Importancia de la innovacion
de productos

4.1.5. La importancia del producto
en el proceso mercadoldgico

4.2 Clasificacion de los productos
4.3 Mezcla de productos

4.3.1. Amplitud

4.3.2. Profundidad

4.3.3. Longitud

4.3.4. Consistencia

4.4 Decisiones individuales del producto
4.4.1. Atributos del producto
4.4.2. Asignacion de la marca
4.4.3. Empacado
4.4.4. Etiguetado
4.4.5. Cédigo de barras
4.4.6. Servicios de apoyo al producto
4.5 Ciclo de vida del Producto
4.5.1. Concepto
4.5.2. Etapas del ciclo de vida del producto
4.5.3. Estrategias y caracteristicas
4.6 Servicios
4.6.1. Concepto

4.6.2. Naturaleza y caracteristicas del
servicio: intangibilidad, inseparabilidad,
variabilidad e imperdurabilidad



COMPETENCIAS ESPECIFICAS A DESARROLLAR

e Define el concepto mercadolégico de producto y su importancia
en la mezcla de mercadotecnia de una organizacion.

 Identifica las caracteristicas de la mezcla de productos para una
empresa actual: Amplitud, profundidad, longitud, consistencia.

* Disefa un producto/servicio con base en los siguientes elementos:
Atributos del producto , asignacion de la marca, empaque,
etiquetado, codigo de barras, servicios de apoyo al productos,
estrategias acordes a la etapa del ciclo de vida del producto.



ESTRATEGIA DE APRENDIZAJE

* La orientacion didactica esta centrada en el aprendizaje del estudiante
con la finalidad de que construya su propio conocimiento a través de
estrategias de trabajo colaborativo, aplicando las siguientes técnicas y
actividades:

e 1.Casos practicos
* 2.Trabajo en equipo

* 3.Busqueda de informacion documental bibliografica, hemerografica y
electronica.

* 4. Ejercicios.

5. Resumenes.

6. Mapas conceptuales.

7. Resolucion de cuestionarios.



ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

e Actividad 1: De acuerdo al anexo 1 cada equipo llevara al salon de clase el producto y materiales
asignados.

* Actividad 2: Investigara individualmente en fuentes bibliograficas, hemerograficas y electronicas los
temas 4.1y 4.2 y registrara sus resultados en el cuaderno.

* Actividad 3: Resolvera en equipo el cuestionario de analisis que proporcione la profesora, expondra
oralmente ante el grupo sus resultados y registrara sus conclusiones.

* Actividad 4: Actividad en equipo. Elegiran una compania establecida en México, de ella investigaran su
mezcla de productos y elaboraran la grafica correspondiente, elegiran un producto y graficamente
describiran cada uno de los subtemas del punto 4.4.

e Actividad 5: Expondra ante el grupo los resultados de la actividad 4.
Actividad 6: Elaborara un cuadro comparativo de las etapas, estrategias y caracteristicas de ciclo de vida
de un producto/servicio. Lo registrara en su cuaderno.

e Actividad 7: Tomando como base los resultados obtenidos en la actividad 3 disefiara un prototipo de
producto mejorado, tomando como respaldo a su propuesta un sondeo con el mercado meta.

* Presentacion ante el grupo de la Practica 4: Prototipo de un nuevo producto.



RECURSOS DIDACTICOS

* Pizarrén

* Video-proyector

* Fundamentos de Maketing, Kotler, Philip y Armstrong;
Ed. Pearson-Prentice Hall, 82. Ed. México 2008, pags. 658,
ISBN 0131865919

e Revistas

Hojas bond tamafio carta
* Lap-top

* Gafetes de identificacion.
* Pizarrdn blanco.

* Plumones de colores.

*  Hojas bond tamaiio cartel



EVALUACION

e ¢Cual es tu producto favorito?
« ¢De qué marca?
* ¢Por qué lo prefieres?
 ¢Qué compaiiia lo fabrica?
e ¢Tiene garantia?

* DIAGNOSTICA . hido?
e ¢Cual essulogo?

* ¢Qué te gusta de él?, ¢Qué no te gusta?, ¢ Qué mejorarias en
éel?

e iSabes cuanto vale es marca el mercado?



EVALUACION

* FORMATIVA

« CONOCIMIENTOS.- éQUE ES UN PRODUCTO?, ¢ DESDE EL PUNTO DE VISTA MERCADOLOGICO CUALES SON LOS
ELEMENTOS QUE INTEGRAN UN PRODUCTO?

* HABILIDADES.- EVALUA UN PRODUCTO ACTUAL, REDEFINE Y DISENA UN NUEVO PRODUCTO
e ACTITUDES Y VALORES (AUTOEVALUACION Y CO-EVALUACION)



Contenidos a evaluar Muy bien:9-10

La definicidn del producto incluye:
necesidad/deseo que satisface, naturalezay
caracteristicas del producto,niveles del
producto,importancia de la innovacion de

productos sugerida.

Define claramente el concepto
mercadoldgico de un producto

Existe relacion con el brief en: antecedentes
del problema, problema de marketing y
necesidades de informacion.

Define claramente el objetivo general
y objetivos especificos de su proyecto
de innovacién/mejora de un
producto/servicio

Se define en términos demograficos, nivel
socioecondmico, ubicacidn geografica y
estilo de vida. Atributos del producto,
asignacion de la marca

Empacado

Etiquetado

Cddigo de barras

Servicios de apoyo al producto

Disefia su propuesta de
producto/servicio con base en cada
uno de los elementos mercadoldgicos
estudiados.

Se describe claramente el universo, el
elemento, unidades de muestreo, alcance,
tiempo y tamafio de la muestra se explican
claramente y demuestra la obtencidn del
tamafio de la muestra.

Los instrumentos de recoleccién de
informacién guardan relacién con el
objetivo

Se identifica claramente en su propuesta
marca, etiqueta, envase y embalaje, asi
Presenta un prototipo que responde a como atributos del producto, etiqueta,
los contenidos estudiados. codigo de barras y servicios de apoyo al
producto.

Sin faltas ortograficas, texto justificado,
margenes uniformes, referencias
bibligraficas, nombre completo de los
integrantes del equipo.

Presentacion en general

ANTEPROYECTO igual al 15% caso
practico

PRODUCTO

Bien: 7-8

La definicidn del producto incluye:
naturaleza y caracteristicas del
producto,niveles del producto,importancia innovacién de productos sugerida.
de la innovacién de productos sugerida.

Regular: 6
La definicién del producto incluye:

Existe relacidn con el brief en: Existe relacién con el brief en:
antecedentes del problema y problema de antecedentes del problema.
marketing.

Se define en términos demograficos, nivel
socioecondmico y ubicacidn geografica. dimensiones el pérfil del universo de

estudio.

Se describe claramente el universo, el Se describen al menos dos elementos
elemento, unidades de muestreo, alcance, en la descripcion definicién de la
tiempo y tamafio de la muestra pero no se muestra.

demuestra el tamafio de la muestra

De 4 a 5 faltas ortograficas, texto
justificado, margenes uniformes,
referencias bibligraficas, nombre
completo de los integrantes del
equipo.

Deficiente: < 5 Observaciones

La definicién del producto incluye:

niveles del producto,importancia de la importancia de la innovacion de

productos sugerida.

Se describe vagamente las nuevas
caractristicas de un
producto/servicio.

Se encuentra definido en al menos dos Se encuentra definido en al menos

una dimension el pérfil del universo
de estudio.

Sélo se cita el tamafio de la muestra

Existe un prototipo, pero carece de
los elementos basicos de un
producto.

Mads de 5 faltas ortograficas, texto
justificado, margenes uniformes,
referencias bibligraficas, nombre
completo de los integrantes del
equipo.

Puntos obtenidos







CRITERIOS/POLITICAS DE EVALUACION

e Se verificara mediante un examen escrito, la conformacion de un portafolio de evidencias, el cual
comprendera los productos de cada una de las actividades de aprendizaje realizadas por el alumno,
para la unidad IV, los criterios de evaluacion son los siguientes:

e Actividades de aprendizaje:

* Reporte de investigacion bibliografica. ------=-==-=====-mmmmm o 10%
* Cuestionario de analisis.-—---=--========-mmm oo 10%
* Grafica de Mezcla de productos/servicios.- —========m=m-mmmmmmm oo 10%
* Cuadro comparativo del Ciclo de Vida de un Producto.- --------------------—--—--—-—- 15%
* Exposicion y reporte de resultados de la investigacion.- ---------------------- - ——- 10%.
* Examen escrito de conceptos basicos.- --------------—-m-mmmrm o 10%

* Prototipo de producto/sServicio.-===-=-mm=m=mmmm s 35%



FUNDAMENTOS DE MKTG/UNIDAD 4 PRODUCTO/resumen_unidad_10.docx
FUNDAMENTOS DE MKTG/UNIDAD 4 PRODUCTO/CUESTIONARIO PRODUCTO.docx
FUNDAMENTOS DE MKTG/UNIDAD 3 SEGMENTACIÓN Y SIM/jumex.pptx
FUNDAMENTOS DE MKTG/UNIDAD 4 PRODUCTO/grafica mezcla de productos.pptx
FUNDAMENTOS DE MKTG/UNIDAD 4 PRODUCTO/ETIQUETA_FINAL_EXOTIC almendra.pub

* Los contenidos estudiados en este diplomado nos han
ayudado a:

e Valorar el trabajo colaborativo.
 Romper el paradigma de creer que todos aprendemos igual.

* Identificar claramente la diferencia entre ensefar y aprendizaje
significativo.

Conclusion .

Aplicar el modelo educativo institucional.

e Actualizar la metodologia y estrategias de aprendizaje aplicadas
en nuestra labor académica.

Replantear la forma de trabajo que la dia de hoy este Centro ha
llevado acabo en nuestros programas de capacitacion,
actualizacion y formacion
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