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Modalidad | Curso (X )Taller( ) Lab ( )
Tipo T(X) P() TIP()
Seminario ( ) Otros ( )
Caracter Obligatorio ( ) Optativo ( X)
Horas
ObligatorioE ( ) Optativo E ( )
Duracion
(Namero de 16 Semana Semestre
semanas)
Teoricas: 4 Teodricas: 64
Practicas: 0 Practicas: 0
Total: 4 Total: 64
Seriacion
Ninguna ( )

Obligatoria ( )

Asignatura antecedente

Asignatura subsecuente

Indicativa ( X)

Asignatura antecedente Fundamentos de mercadotecnia
Asignatura subsecuente
Objetivo general:

Al finalizar el curso, el alumnado comprendera los conceptos fundamentales y las diversas técnicas y
modalidades de mercadotecnia directa, asi como su importancia para el desarrollo de la organizacién y para
el crecimiento y la expansion del mercado. Asimismo, el alumno seré capaz de identificar la relacion de la
mercadotecnia con las demas tareas funcionales y su papel en un contexto eminentemente globalizado.

Ninguna.
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Objetivos particulares:

Al finalizar la unidad, el alumnado:

1.

Revisara conceptos fundamentales de la mercadotecnia directa.

2. Conocera los conceptos relacionados a la mercadotecnia directa integrada.

3. Determinara estrategias del canal de venta y su manejo.

4. Definira los componentes y la tipologia de los vendedores.

5. Contrastara el concepto de Telemarketing.

6. Explicara como realizar ventas por correo.

7. Comprendera el uso del comercio electrénico.

8. Demostrara de qué manera se relaciona el cliente con la empresa.

9. llustrard las operaciones que incluye la mercadotecnia directa.

10. Desarrollara un plan de mercadotecnia directa.

11. Realizara prondsticos de mercadotecnia directa.

12. Elaborara presupuestos y programas de mercadotecnia directa.

13. Emplearé los indicadores correspondientes a la gestién de la mercadotecnia directa.

indice tematico
Horas
Unidad Tema Semestre
Tedricas Practicas
1 Concepto e importancia de la mercadotecnia directa 4 0
9 Mercadotecnia Directa Integrada 6 0
Determinacion estratégica del canal de venta y manejo 6
3 del canal 0
4 Componentes y tipologia de los vendedores directos 4 0
5 Telemarketing 4 0
6 Venta por correo directo 4 0
7 Comercio electronico y redes sociales 6 0
8 Customer Relationship Management (CRM) 6 0
Opciones adicionales y futuras de la mercadotecnia 6
9 Directa 0
10 Plan de mercadotecnia directa 6 0
1 Prondsticos de mercadotecnia directa 4 0
12 Presupuestos y programas de mercadotecnia directa 4 0
13 Indicadores de gestion de mercadotecnia directa 4 0
Total 64
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Contenidos tematicos

Subtemas
Temas 1. Concepto e importancia de la mercadotecnia directa
1.1 Definicidn y conceptos.
1.2 Comportamiento del consumidor.
1.3 Segmentacion del mercado.
1 1.4 Posicionamiento.
1.5 Mezcla de mercadotecnia.
2. Mercadotecnia Directa Integrada
2.1 Definicién y conceptos.
2.2 Maneras de utilizacion.
2 2.3 Planeacion.
2.4 Elementos basicos y su mezcla.
3. Determinacion estratégica del canal de venta y manejo del canal
3.1 Proceso de planeacién en mercadotecnia.
3.2 Planeacion estratégica, tactica y operacional
3 3.3 ElLonge Range Plan.
3.4 El plan de mercadotecnia.
4. Componentes y tipologia de los vendedores directos
4.1 Cambaceo.
4.2 Por catélogo.
4.3 Multinivel.
4.4 Mostrador.
4 4.5 Por cita.
4.6 Ejecutivos de cuenta.
4.7 Ofros tipos de vendedores.
5. Telemarketing
5.1 Diferencias entre lista y base de datos.
5.2 Mantenimiento y actualizacion de listas y bases de datos.
5.3 Las llamadas Inbound y Outbound.
5.4 Habilidades basicas para el uso y manejo eficiente del teléfono en el
5 Telemarkerting.
5.5 Importancia en el disefio del script.
5.6 Monitoreo y supervision del personal de Telemarketing.
5.7 La medicion de la productividad de la operacion de Telemarketing.
6. Venta por correo directo
6.1 Definicidn y concepto de correo directo.
6 6.2 Uso de listas y bases de datos en el correo directo.

6.3 Evaluacién de las necesidades del cliente.
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6.4 Elementos criticos en el disefio y elaboracion de una pieza de correo directo.
6.5 Planeacion, desarrollo y evaluacidén de una campafia de correo directo.
6.6 Letter Shop.

7. Comercio electronico y redes sociales

7.1 Andlisis de mercado.

7.2 Situacion de compra.

7.3 Tipos de mercado.

7.4 Analisis de redes sociales.

8. Customer Relationship Management (CRM)

8.1 Control de datos.

8.2 Andlisis de datos.

8.3 Seguimiento de clientes.
8.4 Cartera de clientes.

9. Opciones adicionales y futuras de la mercadotecnia Directa

9.1 Analisis de caso.

10. Plan de mercadotecnia directa

10

10.1Elaboracion.
10.2Directrices.

10.3 Evaluacion.

10.4 Acciones por seguir.

11. Pronésticos de mercadotecnia directa

11

11.1 Rentabilidad.

11.2 Presupuesto.

11.3 Inversioén.

11.4 Andlisis de productividad.

12. Presupuestos y programas de mercadotecnia directa

12

12.1 Elaboracion de un plan de medios.
12.2 Mediciones e impactos.
12.3 Caso practico.

13. Indicadores de gestion de mercadotecnia directa

13

13.1 Ventas.

13.2 Utilidades.

13.3 Estrategia financiera.

13.4 Andlisis de costo.

13.5 Etica y responsabilidad social en el manejo de la informacién.

620




Estrategias didacticas

(o]

Exposicion
Trabajo en equipo

] (o) o] (o)

Lecturas

Trabajo de investigacion
Aprendizaje basado en problemas
Casos de ensefianza

Evaluacion del aprendizaje

[e]
o
[e]
o

Examenes parciales
Examen final
Trabajos y tareas
Participacion en clase

Perfil profesiografico del docente

Titulo o grado Licenciatura en Administracién, Mercadotecnia o areas afines, preferentemente con

estudios de posgrado. Especialidad en Mercadotecnia o Alta Direccion, Maestria en
Administracién o Mercadotecnia.

Experiencia Minima de 2 afios en mercadotecnia o area afin, en organizaciones publicas,
docente privadas o del sector social.
Otras Experiencia profesional de tres afios relacionada con la asignatura de este programa.

caracteristicas Compartir, respetar y fomentar los valores fundamentales que orientan a la

Universidad Nacional Autdnoma de México.

Para profesores(as) de nuevo ingreso:

Haber aprobado el “Curso Fundamental para profesores de Nuevo Ingreso (Didéactica
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 Administracién.

Para profesores(as) que ya imparten clases en la Facultad:

Haber participado recientemente en cursos de actualizacién docente y de
actualizacién disciplinar con un minimo de 20 horas.

Bibliografia basica

o

o
o
o
o

Bishop, B. (2017). Marketing estratégico para la era digital. México: Editorial Patria.
Linton, . (2013). Los secretos del éxito en mercadotecnia. 1* Edicion, México: Trillas.
Klaric, J. (2016) Véndele a la mente, no a la gente. México: Paidos.

Kotler, P. (2018). Principios de Marketing. 172 Edicion México, Pearson

Scheneider, P. (2004). Comercio electrénico. 32 ed., México: Thomson Learning.

Bibliografia complementaria

o

(o) o] (o) o

Fernandez, R. (2002). Fundamentos de Mercadotecnia, México: Thomson
Hernandez, C. y C. Maubert. (2009). Fundamentos de Marketing. México: Pearson.
Kerin, R. (2014). Marketing. 112 ed., México: Mc Graw Hill.

Lamb, C. J. Hairy C. McDaniel. (2014). Marketing. 72 ed., México: Thomson.
Sandhusen, L. (2002). Mercadotecnia. México: CECSA.
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