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DESCRIPCION DEL CURSO

El Seminario de Integracion Profesional es la asignatura del
onceavo semestre que integra los conocimientos de las cinco
areas que conforman la carrera de Administracion de
Empresas: Mercadotecnia, Métodos Cuantitativos,
Administracion Financiera, Administracion de Operaciones y
Administracion.

OBJETIVO DEL CURSO

El objetivo principal del SIP es fortalecer en el estudiante los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera en las cinco
areas.

El objetivo especifico es fortalecer en conocimiento del
estudiante de Administracion de Empresas en el area de
mercadotecnia previo a concluir pensum de estudios.

METODOLOGIA DEL CURSO

La metodologia a seguir sera la de resolucion de casos en
participacion individual y grupal. El docente realizara
actividades de exposicion dirigida, resolucion de dudas y de
casos. Registro de asistencia por clase con minimo 80%.




UNIDAD DOCENTE: 1

PERIODOS DE CLASE: 1

OBJETIVOS DE METODOS, ACTIVIDADES DE
LA UNIDAD TElvllDAI:ZSLX iﬁgﬁg’ms TECNICAS Y ENSENANZA - | EVALUACION
PROCEDIMIENTOS APRENDIZAJE
Investigacion de Mercados
OBJETIVO UNIDAD: 1. Proceso de la Investigacidon de Mercados Interroga_lc_lon
para clarificar

Fortalecer el 11 Generalidades inquietudes
conocimiento sobre la 1.2 Planteamiento del Problema
Investigacion de 1.3 Hipdtesis y Objetivos -Resolucién de -Explicacién Resolucion de
Mercados, las técnicas Casos Individual y | -Exposicién Casos en forma
aplicables, la 2. Formulacién del Diseiio de Investigacion Grupal Docente Individual

administracion de
fuentes de informacion
y su importancia en la
toma de decisiones
empresariales para
inversion y operacion.
Mostrar el impacto de
la investigacion de
mercados en el
proceso de
Segmentacion.

2.1 Investigacién Exploratoria
Definicion

Técnicas Aplicables
Investigacion Cualitativa
Entrevista Personal

Focus Group

2.2

2.3 Investigacion Descriptiva

3. Procedimiento para la Recoleccion de Datos
4. Elaboracidn Instrumentos Recoleccion de Datos

-Exposicién Dirigida
-Discusion
-Participacion en
Clase

-Trabajo en grupo
-Exposicién en
Grupo
-Retroalimentacion

Resolucion de
Casos en forma
Grupal
Asistencia

Exposicién




UNIDAD DOCENTE: 2

PERIODOS DE CLASE: 2

OBJETIVOS DE
LA UNIDAD

TEMAS Y SUBTEMAS
DE LA UNIDAD

METODOS,
TECNICAS Y
PROCEDIMIENTOS

ACTIVIDADES DE
ENSENANZA -
APRENDIZAJE

EVALUACION

OBJETIVO GENERAL.:
Fortalecer los
conocimientos acerca
de la Mezcla de
Mercadotecnia

OBJETIVO ESPECIFICO:
Comprender el
proceso de la
Mercadotecnia y las
técnicas de la mezcla
de marketing.
Establecer como
evaluar las estrategias
que se utilizan en las
variables de la mezcla
de marketing.

1. Proceso de Mercadotecnia

2. Segmentacion de Mercados

2.1 Definicién

2.2 Variables de segmentacién
221 Geografica
2.2.2 Demografica
2.2.3 Psicografica
2.24  Conductual

3. Comportamiento del Consumidor
4. Mezcla de Mercadotecnia

5.1 Estrategias de Producto
5.2  Estrategias de Precio

5.3 Estrategias de Plaza

54 Estrategias de Promocidn

-Resolucion de
Casos Individual y
Grupal

-Exposicién Dirigida
-Discusion
-Comentarios

-Participacion
-Explicacion

-Trabajo en grupo
-Exposicién
-Retroalimentacion
-Exposicién en Grupo.

Resolucion de Casos
en forma Individual

Resolucion de Casos
en forma Grupal

Asistencia

Exposicidn




UNIDAD DOCENTE: 3

PERIODOS DE CLASE: 1

OBJETIVOS DE METODOS, ACTIVIDADES DE
LA UNIDAD TEI\('DAI%SLX ?JLJN?JEMAS TECNICAS Y ENSENANZA - EVALUACION
PROCEDIMIENTOS APRENDIZAJE

OBJETIVO GENERAL.:
Fortalecer los 1. Mezcla Promocional -Resolucion de -Participacion Interrogacion para
conocimientos del Casos Individual y | -Explicacion clarificar inquietudes
estudiante sobre 2.1 Publicidad Grupal -trabajo en grupo
mezcla promocional 2.2 Promocion de Ventas -Exposicion Dirigida |-Exposicion Resolucion de Casos

OBJETIVO ESPECIFICO:
Conocer el marco
conceptual sobre
mezcla promocional y
su diferencia con la
mezcla de
Mercadotecnia.
Comprender el
proceso de la mezcla
promocional y la
aplicacion de
estrategias de
publicidad y promocion
de ventas.

2.3 Venta Personal

2.4 Mercadeo Directo
2.5 Mercadeo Interactivo
2.6 Relaciones Publicas

-Discusion
-Interrogacién

-Investigacién
-Comentarios
-Observacion

-Retroalimentacion
-Exposicién en Grupo.

en forma Individual

Resolucion de Casos
en forma Grupal

Asistencia

Exposicion.




EVALUACION DEL CURSO

Resolucion de Casos Forma Individual
Resolucion de Casos Forma Grupal
Asistencia (80%).........vvuiiiiiiiiii e

Informe Ejercicio Practico..............cocviiiiiiiiiinninnn
Participacion en Comisiones

TOTAL NOTA CURSO............

40 Puntos
32 Puntos
3 Puntos
22 Puntos
3 Puntos

100 PUNTOS
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