1. DATOS DE IDENTIFICACION

MODULO Marketing Financiero
Clave:
Teoricas: 32 | Précticas: 32 | Estudio Independiente: 32
Horas y créditos: | Total de horas: 96 | Créditos: 6
Tipo de modulo: | Tedrico | Teorico-practico X | Practico

Competencia(s) del
perfil de egreso que
desarrolla o a las
que aporta.

El alumno tendrd la capacidad de seleccionar estrategias referentes a la mezcla de
mercadotecnia de una empresa, relacionandola con las capacidades financieras de
la empresa y realizando proyecciones de ventas para conocer las utilidades,
periodos de recuperacién y TIR de nuevos proyectos.

Responsables de
elaborar y/o
actualizar el
programa:

Oscar Eli Velarde Moreno

Fecha de

Elaboracion: 13/06/2018 | Actualizacion: 20/02/2020

2. PROPOSITO

Propiciar un ambiente de aprendizaje donde el alumno pueda desarrollar sus capacidades de
analisis critico y formular estrategias que permitan posicionar los productos o servicios de una
empresa en el mercado, asi como elaborar estrategias de financieras para poder llevar a cabo
los objetivos de la organizacion.

3. SABERES

Teoricos: Conoce los aspectos estratégicos que conforman una mezcla de mercadotecnia

y sus implicaciones en términos financieros.

Practicos: Realiza estrategias de marketing de la optimizando los recursos financieros de

la empresa

Actitudinales: | Interpreta la importancia de las finanzas en el desempefio de las estrategias de

marketing de la empresa.

4. CONTENIDOS

1. Introduccion

El campo del marketing

El ambiente dindmico del marketing

Los mercados globalesy el marketing

2. Modelo Canvas

Modelo Canvas, y los 9 bloques que lo conforman

3. Propuestade Valor

Productoy propuestade valor

Como se estructurauna propuesta devalor

Determinarlapropuestade valor

4. Segmentacion de mercado




Segmentacién, determinaciéon de objetivos y posicionamiento en el mercado
Definicion delmercado metapara el proyecto de investigacion
Mercados de consumoy de negocios
5. Relacién con losclientes
Promociény publicidad
Tiposde relacion conel cliente
6. Canalesde distribucién
Intermediarios
Distribuidores
Mayoristas
Detallistas
7. Socios Clave
Proveedores
Clientes
Aliados potenciales
Camaras
Organizaciones que fungen como socios claves
8. Actividadesy Recursos Clave
Actividades claves paralaformacién de un negocio.
Actividadestipicas.
Actividades especializadas.
Herramientasy equipo parala realizacion de actividades clave.
Capital humanoy estructura organizacional
9. Estructura de costos y fuentes de ingresos
Costosvariables
Costosfijos
Determinacion de precios
Proyecciones de venta
Precioy determinacion de precios

Estartegias Freemium, hook and baity otros modelos

5. ACTIVIDADES PARA DESARROLLAR LAS COMPETENCIAS

Actividades del docente:




Presenta el programa de estudios y la planeacion didactica a los estudiantes.

Establecer las normas de conducta durante la clase.

Exponer los contenidos tedricos fundamentales de los temas.

Utilizar material audiovisual como apoyo a la docencia y para incentivar la participacion.
Preparar material e implementar estrategias que permitan alcanzar los propositos del curso.
Resolver problemas aplicados al ambito de la economia y las finanzas.

Asesor a los alumnos durante el proceso de aprendizaje y del desarrollo sus trabajos.
Propiciar la exposicion de temas individuales o en equipo.

Actividades del estudiante:

Asistir puntualmente a todas las clases programadas.

Cumplir en tiempo y forma con las actividades encomendadas.

Solucionar problemas para la integracion del aprendizaje de las matematicas.
Participar activa y criticamente en el proceso de ensefianza-aprendizaje.
Demostrar su nivel de captacion de conocimientos.

6. EVALUACION DE LAS COMPETENCIAS

6.1. Evidencias de aprendizaje 6.2. Criterios de desempefio 6.3. Calificacion y
acreditacion
Tareas Yy trabajos Resolver los problemas asignados y entregar los 20%

trabajos en medios electrénicos en la fecha
sefialada.  Calidad, limpieza, orden en la
solucion de ejercicios sobre problemas tratados.

Examenes parciales Confirmar a través de este, el nivel de 30%
conocimientos obtenidos. Calidad, limpieza, | Se aplicaran 3
orden en la solucion de ejercicios sobre | examenes parciales, los

problemas tratados. cuales seran
promediados.
Examen final. Confirmar a través de este, el nivel de 50%

conocimientos obtenidos. Calidad, limpieza,
orden en la solucion de ejercicios sobre
problemas tratados.

Participaciones También se tomara en
cuenta la asistencia,
participacion y el
comportamiento en

clase.
Asistencia. Asistir puntualmente a todas las clases El alumno debera
programadas, la cual serd tomada al inicio de | contar con al menos el
la clase. 80% de las asistencia

Retardo, Se permitird entrar al aula una vez para acreditar la
iniciada la clase hasta con un margen de 10 materia y/o tener
minutos. derecho a examen
ordinario.

6.4. Medios de registro y medicion de las evaluaciones
Lista de asistencia, registro de calificaciones, lista de cotejo, carpeta docente.

7. FUENTES DE INFORMACION

Bibliografia béasica
Stanton, W. J., Etzel, M. J., Walker, B. J., Baez, E. P., & Martinez, J. F. J. D. (2007). Fundamentos de marketing.
Bibliografia complementaria




Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business model generation: a handbook for visionaries, game changers, and
challengers. John Wiley & Sons.

8. PERFIL DEL PROFESOR

El profesor debera contar con una solida preparacion académica en las ciencias formales, preferentemente
de carreras tales como ingenieria, matematicas, economia, actuaria, normal superior en ciencias logico-
matematicas. El nivel minimo de estudios: Maestria, preferentemente haber cursado una maestria en el
area economico-administrativa-financiera.

Experiencia profesional: Practica docente continua, impartiendo materias afines, preferentemente con
estudios de didactica y pedagogia.




