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Objetivo general:

El alumno sera capaz de comprender la comercializacion en el mercado de consumo en México, asi como las
estrategias que desarrollan las empresas para llegar al consumidor final, comprendiendo las diferentes rutas

de mercado y la construccion de la relacién comercial.
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Objetivos particulares:

Al finalizar la unidad, el alumnado:

1. Conocera el concepto del consumo, comportamiento del consumidor y procesos de compra en México.
2. Conocerday analizara los diferentes canales de retail en México y laimportancia de cada uno, asi como

las estrategias que se requieren.

3. Conocera la metodologia para el lanzamiento de un producto desde la deteccién de necesidades hasta

el lanzamiento del mismo.

4. Conocera e identificara los diferentes tipos de rutas de canales y de distribucion para llegar al mercado.
5. Comprendera las competencias que se requieren en las areas comerciales, asi como la importancia

de la relacién comercial en el mercado de consumo

Indice tematico
Horas
Unidad Tema Semestre
Tedricas Practicas

1 El consumidor mexicano 6 6
2 El mercado detallista (retail) y fuera de casa (OOH) 7 7
3 Lanzamiento de un producto en distintas rutas de 6 6

mercado
4 Rutas de distribucion para llegar al mercado 8 8
5 Competencias laborales y la relacion comercial 5 5

Subtotal 32 32
Total 64
Contenidos tematicos
Subtemas
Temas 1. Elconsumidor mexicano
1.1 Comportamiento del consumidor y su importancia en la mercadotecnia = i
1 1.2 Factores que interfieren en el comportamiento del consumidor

1.3 El consumidor mexicano, caracteristicas y perfil

1.4 Niveles socioeconémicos en México y sus principales caracteristicas

1.5 Procesos de decision de compra (arboles de decision)

2. Elmercado detallista (retail) y fuera de casa (OOH - out of home)
2.1 Métricas clave para la gestion del comercio al detalle (retai)
2.2 Elconsumidor como centro de |a estrategia del comercio al detalle
2 2.3 Gestion de la tienda fisica y virtual (e-commerce) "
24 E-commerce y sus retos en México N oy
25 Estrategia para mercados fuera de casa (OOH - out of home) E‘ *g(;
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3. Lanzamiento de un producto en distintas rutas de mercado

3.1 Deteccion de necesidades del consumidor

3.2 Proceso de desarrollo de nuevos productos

3.3 Mezcla de mercadotecnia para un nuevo producto
3.4 Rutas de precio para diferentes canales de venta

3.5 Prondstico de ventas

3.6 El rol de las estrategias de mercado (trade marketing)

4. Rutas de distribucion para llegar al mercado

4.1 Definicion, funciones, estrategias y seleccion de la ruta de mercado

4.2 Tipos de rutas de mercado: Unicanal, Multicanal y Omnicanal

4.3 Canal modemo: definicion, caracteristicas, rol en la distribucion, y principales actores

4 4 Canal tradicional: definicion, caracteristicas, rol en la distribucion, y principales actores
4.5 Canal proximidad: definicion, caracteristicas, rol en la distribucion, y principales actores
4.6 Canal E-Commerce: definicion, caracteristicas, rol en la distribucion, y principales actores
4.7 Canal centros de consumo (HORECA): definicion, caracteristicas, rol en la distribucion, y

principales actores
4.8 Atencion y apoyo a los profesionales de la salud

5. Competencias laborales y la relacion comercial

5.1 Competencias laborales en el entomo comercial
5.2 La importancia de la relacién comercial en la actualidad

5.3 Plan conjunto de negocios (JBP) y su importancia en la relacion comercial

5.4 La negociacion dentro del comercio detallista

Estrategias didacticas

0O 0 0o 0o o o o

Exposicion

Trabajo en equipo

Lecturas

Trabajo de investigacion
Aprendizaje por proyectos
Aprendizaje basado en problemas
Casos de ensefianza

Evaluacién del aprendizaje

FACULTAD
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Examenes parciales
Examen final
Trabajos y tareas
Presentacion de tema
Participacion en clase
Ribricas

Portafolios

© 0 o o 0o o o

Perfil profesiogréfico del docente

Titulo o grado Licenciatura en Administracion 0 equivalente. Es deseable contar con estudios de
posgrado.

Experiencia docente Minima de 2 afios en educacion media superior, superior 0 posgrado, en areas de
administracion y relacionadas.

Otras caracteristicas | Conocimientos en el comercio detallista y mercados fuera de casa, con vision
estratégica, liderazgo y toma de decisiones.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:

Haber aprobado el “Curso Fundamental para profesores de Nuevo Ingreso
(Didactica Basica)" que imparte la Facultad de Contaduria y Administracion, asi
como cubrir satisfactoriamente los requisitos impuestos por el departamento de
seleccion y reclutamiento de la Facultad de Contaduria y Administracion.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:
Haber participado recientemente en cursos de actualizacion docente y de
actualizacion disciplinar con un minimo de 20 horas.
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