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I. Datos de identificación. 

 

Espacio académico donde se 
imparte 

Facultad de Contaduría y Administración 

Unidad Académica Profesional Acolman 

 

 

Estudios profesionales  Licenciatura en Mercadotecnia, 2018 

 

 

Unidad de aprendizaje 
Herramientas de diseño de 

estrategias I 
Clave  

 

 

Carga académica 2  2  4  6 

 
Horas     

teóricas 
Horas 

prácticas 
Total de     

horas 
Créditos 

 

 

Carácter Obligatorio Tipo Curso-taller Periodo escolar Tercero 

 

 

Área 
curricular 

Comunicación 
Núcleo de 
formación 

Sustantivo 

 

 

Seriación Ninguna  
Herramientas de diseño de 

estrategias II 

    

 UA Antecedente  UA Consecuente 



 
 

4 

 

Proyecto curricular de la Licenciatura en Mercadotecnia 
Reestructuración, 2018 

Secretaría de Docencia • Dirección de Estudios Profesionales 

 
 

II. Presentación del programa de estudios. 

 

Las necesidades actuales de los mercados laborales y comerciales hoy en día exigen 
mucho más que mano de obra, esperan obra intelectual, pensamiento estratégico y 
visionario, que les permita ser previsores e innovadores en un contexto desafiante y 
altamente competido. Además de la visión y el pensamiento adecuados, los mercados 
exigen capacidad de planeación y ejecución, mucho más allá de solo contemplar 
competencias conceptuales y/o abstractas; los estudiantes deben de prepararse para 
poder imaginar y crear, pensar y hacer; por lo anterior esta Unidad de Aprendizaje es 
fundamental en el proceso de construcción constante de los mercadólogos, ya que les 
permite explorar y conocer algunas herramientas y técnicas que les darán la oportunidad 
de identificar, recopilar y procesar información valiosa para su quehacer mercadológico. 

Estructuralmente diseñada para llevar al conocimiento a través de la experiencia, esta 
Unidad de Aprendizaje permitirá a los estudiantes desarrollar de manera tangible y 
practica el uso y aplicación de diferentes herramientas estratégicas, desde la generación 
del concepto hasta la evaluación de la puesta en práctica. 

Es fundamental para los estudiantes formarse como estrategas de mercado, y el dominio 
de herramientas que les permitan y faciliten tanto el pensamiento estratégico como su 
práctica son de gran valía para ellos y para los entornos donde se desempeñen. 

La formación integral es uno de los pilares de la UAEMex, y ciertamente esto conlleva un 
análisis importante así como la planeación adecuada de todas las estrategias necesarias 
para lograr convertir a los estudiantes en seres competitivos, íntegros, responsables y 
capaces de construir sus propios contextos. 

Las actividades comerciales son altamente competitivas, los mercadólogos son los 
encargados de gestionar y operar dentro de este entorno operativo y estratégico, es solo 
a través del trabajo intelectual, qué cada vez más, se generan ventajas reales ante los 
competidores; de ahí la importancia del desarrollo y capacitación de los alumnos en el 
diseño estratégico.
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III. Ubicación de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular 
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IV. Objetivos de la formación profesional.  

 

Objetivos del programa educativo:  

Son objetivos de la licenciatura formar profesionales con un alto sentido de 
responsabilidad, de ética y de servicio, con una visión integral para mejorar la 
comercialización de bienes tangibles e intangibles y así contribuir a: 

 

Generales  

 Ampliar su universo cultural para mejorar la comprensión del mundo y del entorno 
en que vive, para cuidar de la naturaleza y potenciar sus expectativas. 

 Asumir los principios y valores universitarios, y actuar en consecuencia. 

 Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer 
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre. 

 Desarrollar la sensibilidad y el arte como base de la creatividad. 

 Evaluar el progreso, integración e incertidumbre de las ciencias, ante la creciente 
complejidad de las profesiones. 

 Participar activamente en su desarrollo académico para acrecentar su capacidad 
de aprendizaje y evolucionar como profesional con autonomía. 

 Reconocer la diversidad cultural y disfrutar de sus bienes y valores. 

 Tomar decisiones y formular soluciones racionales, éticas y estéticas. 

 Ejercer el diálogo y el respeto como principios de la convivencia con sus 
semejantes, y de apertura al mundo. 

 Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer 
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre. 

 

Particulares 

 Aplicar las condiciones legales, económicas y políticas en materia de mercado 
para la adecuada distribución y posicionamiento de un bien tangible o intangible 
en el contexto nacional e internacional. 

 Satisfacer las necesidades o deseos de los clientes mediante la identificación de 
sus preferencias a través de la investigación de mercados para  posicionar un 
producto tangible o intangible y/o una marca en un segmento específico. 

 Desarrollar programas de pronóstico y presupuesto de bienes tangibles e 
intangibles a través de la identificación de canales de distribución, segmentación 
de mercados, estrategias de precios y comunicación de la promoción para 
pronosticar ventas, estimular compras y evolucionar en el campo de la 
mercadotecnia. 
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Objetivos del núcleo de formación:  

Desarrollará en el alumno el dominio teórico, metodológico y axiológico del campo de 
conocimiento donde se inserta la profesión.  

Comprenderá unidades de aprendizaje sobre los conocimientos, habilidades y actitudes 
necesarias para dominar los procesos, métodos y técnicas de trabajo; los principios 
disciplinares y metodológicos subyacentes; y la elaboración o preparación del trabajo que 
permita la presentación de la evaluación profesional. 

 

Objetivos del área curricular o disciplinaria:  

Proponer procesos de interacción entre organizaciones y consumidores mediante la 
creación de estrategias publicitarias que brinden significado a través de mensajes y 
medios para generar un mayor poder de influencia y estimular la compra. 

 

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje. 

Conocer las herramientas de diseño y comercialización de bienes tangibles e intangibles 
con la finalidad de diseñar marcas, logos, etc.



 
 

9 

 

Proyecto curricular de la Licenciatura en Mercadotecnia 
Reestructuración, 2018 

Secretaría de Docencia • Dirección de Estudios Profesionales 

 
 

VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje, y su organización. 

 

Unidad 1. Análisis situacional de la organización. 

Objetivo: Comprender los factores que influyen en la organización y diseño de 
estrategias, a través de la revisión de herramientas y técnicas que permiten trazar y 
alcanzar objetivos organizacionales. 

Temas: 

1.1 Análisis interno 

1.1.1 Misión, Visión, Valores y objetivos a corto y largo plazo 

1.1.2 Recursos: financieros, capital humano y procesos 

1.1.3 Características organizacionales 

1.2 Análisis externo 

1.2.1 Mercado 

1.2.2 Competencia 

1.2.3 Stakeholders 

 1.3 Análisis PESTEL 

 

Unidad 2. Diseño de objetivos y estrategias organizacionales. 

Objetivo: Conocer los métodos para la formulación de objetivos y el diseño de metas 
empresariales a través del análisis e investigación para la aplicación en espacios 
multiactorales. 

Temas: 

2.1 Objetivos SMART 

2.2 Proceso estratégico 

2.3 Análisis PROBES 

2.4 Niveles estratégicos de la mezcla de mercadotecnia 

2.4.1 Estrategias de Producto 

2.4.2 Estrategias de Precio 

2.4.3 Estrategias de Distribución 

2.4.4 Estrategias de Promoción 
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Unidad 3. Estrategias de Comunicación Integral de Mercadotecnia –CIM. 

Objetivo: Conocer e identificar las características de las múltiples formas de 
comunicación de la organización con sus públicos, por medio del análisis de las 
estrategias y sus alcances, para entregar mensajes claros y coherentes con los 
objetivos planteados. 

Temas: 

 3.1 Comunicación e identidad corporative 

3.2 Estrategias y herramientas de Comunicación integral de mercadotecnia 

3.2.1 Publicidad 

3.2.2 Promoción de las ventas 

3.2.3 Relaciones publicas 

3.2.4 Ventas personales 

3.3 Estrategias y herramientas de eventos y experiencias 

3.4 Estrategias y herramientas de mercadotecnia directa 

3.5 Gestión del publicity 

3.6 Gestión de redes e inbound marketing 

3.7 Diseño de imagen pública 

 

Unidad 4. Auditoria de la Mercadotecnia. 

Objetivo: Identificar las variables que integra la auditoria de mercadotecnia para 
analizar la eficiencia de los programas implantados, con el fin de aportar información 
para la toma de decisiones de la organización. 

Temas: 

4.1 Objetivo de auditar la mercadotecnia 

4.2 Importancia y diseño de KPI´s 

4.3 Sistema de información de mercadotecnia -SIM- 

4.4 Métricas de mercadotecnia 

Rediseño y adaptación estratégica 
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