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1. PROPOSITO GENERAL DEL CURSO

Los Sistemas de Comercializacion ejercen una influencia directa en su entorno, generando influencia en el contexto de la economia global del pais.
El conocimiento de este topico se considera importante en la carrera de ingenieria industrial, debido a que estudia los sistemas de comercializacion
desde el enfoque del disefio del producto, estudio de mercados y la cadena de suministros.

El conocimiento sobre los sistemas de comercializacion les permitira a los estudiantes tener un enfoque méas completo del estudio de mercados que
aplicara posteriormente en asignaturas como Formulacion y Evaluacion de Proyectos. La sociedad requiere profesionistas creativos que puedan
implementar estrategias para el disefio de nuevos productos y su eficiente distribucion. El trabajo del ingeniero industrial estd fuertemente
vinculado con el analisis y disefio de productos, asi como la administracion de las fuentes de abastecimiento.

I1l. COMPETENCIA (S) DEL CURSO

Disenar e implementar estrategias eficientes, creativas de mercadeo y la logistica adecuada para incrementar la calidad de la distribucion y
comercializacion del producto en tiempo y lugar, a través del disefio y analisis del producto y su impacto en el mercado.

IV. EVIDENCIA (S) DE DESEMPENO

El estudiante demostrara su conocimiento de los temas mediante exdmenes parciales, tareas y trabajos presentados en un portafolio de evidencias
al final del semestre y considerando su desempefio y dominio del proyecto final.




V. DESARROLLO POR UNIDADES

1. COMERCIALIZACION
Competencia

Disefiar un producto aplicando la técnica de estudio de mercados para implementar estrategias creativas de mercadeo en tiempo y lugar, de forma
analitica e innovadora.

Contenido Duracion (horas) HC:0, HT: 22

1.1 Andlisis del producto
1.2 Disefio del producto

1.3 Estudios de mercado
1.4 Vida util

1.5 Mercadotecnia

V. DESARROLLO POR UNIDADES



2. LOGISTICA INDUSTRIAL Y COMERCIAL
Competencia

Disefiar una estrategia eficiente de distribucion y comercializacion del producto seleccionado para incrementar la calidad del proceso de forma
responsable y critica.

Duracion ( horas) HC: 0, HT: 10
Contenido

2.1. Ciclo de abastecimiento

2.2. Ciclo de cerrado de manufactura
2.3. Distribucién de producto terminado
2.4. Canales de distribucion




VI. ESTRUCTURA DE LAS PRACTICAS

No. de Competencia(s) Descripcion Material de Duracion
Préactica Apoyo

1 Anélisis del producto. Detectar las necesidades | Hacer equipos y mediante técnica de | Investigacion
potenciales de los consumidores a traveés de la lluvia de ideas analizar las posibilidades | en libros, 4 horas
técnica de lluvia de ideas para la creacion de un | para la creacion de un producto, | revistas e
producto con mente abierta y pensamiento considerando las necesidades del | internet.
critico. consumidor local.

2 Disefio del producto. Identificar las Por equipos determinar las | Investigacion
consideraciones para el disefio de productos caracteristicas deseables en el producto | en libros, 4 horas
mediante una investigacion documental de propuesto. revistas e
forma organizada y trabajo en equipo. internet.

Definir las especificaciones del producto
propuesto mediante la técnica de consenso de
grupo para aplicarlas en la seleccién de las
caracteristicas del producto elegido de manera
cooperativa y buena comunicacion.
3 Estudios de mercado.
Disefar la encuesta para aplicarla a los Los estudiantes realizaran el sondeo de
consumidores potenciales considerando los mercados para determinar ajustes a su
principios basicos para el disefio de encuestas, producto propuesto. Realizaran un 10 horas
con pensamiento critico y equilibrio. balance entre su propuesta y lo que el
Aplicar la encuesta para obtener informacién consumidor necesita.
sobre las necesidades del consumidor en lugares
que pudieran frecuentar los consumidores
potenciales, mostrando respeto y discrecion.
Interpretar los resultados de la encuesta para la
toma de decisiones sobre el producto a ofertar,
utilizando tablas, graficos de frecuencias y
software como Excel, SPSS o Minitab con
capacidad de analisis, sintesis y evaluaciéon.
4 Vida Util. Determinacion de la vida atil del En funcidon de los resultados del estudio | Investigacion 2 horas

producto seleccionado a través de la técnica de

de mercados determinar la vida util del

en libros,




Analisis del Ciclo de Vida del producto para
determinar la estrategia de fin de vida, con ética
profesional y respeto por la naturaleza.

Mercadotecnia. Seleccionar los medios
publicitarios idoneos para comercializar el
producto mediante estrategias de optimizacién
de recursos con capacidad para toma de
decisiones y responsabilidad social.

Ciclo de abastecimiento. Analizar los canales de
abastecimiento de materia prima a través de un
estudio comparativo de los proveedores locales
y regionales para determinar la factibilidad de
produccién con honestidad.

Distribucion de producto terminado. Detectar
los canales de distribucion a utilizar para la
comercializacion del producto mediante la
técnica de investigacion de operaciones con
honestidad y responsabilidad social.

Elaborar un documento con la informacion del
proyecto utilizando el procesador de palabras
Word para evidenciar el trabajo desarrollado en
el curso con cultura de calidad.

producto seleccionado.

Seleccionar las estrategias publicitarias
adecuadas para el producto
seleccionado.

Seleccionar los proveedores de la
materia prima considerando precios,
disponibilidad y nivel de confiabilidad.

Seleccionar los canales de distribucion
mas adecuados para la comercializacion
del producto seleccionado.

Redaccion del documento final.

revistas
internet.

e

2 horas

4 horas

4 horas

2 horas

32 horas




VIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

El académico

Propicia actividades de busqueda, seleccion y andlisis de informacion en distintas fuentes.

Propiciar el uso de nuevas tecnologias de comunicacion e informacién (TIC’s) en el desarrollo de los contenidos de la asignatura.

Fomentar actividades grupales que propicien la comunicacion, el intercambio argumentado de ideas, la reflexion, la integracion y la colaboracion
de y entre los estudiantes.

Propiciar, en el estudiante, el desarrollo de actividades intelectuales de induccién deduccion y analisis-sintesis, las cuales lo encaminan hacia la
investigacion, la aplicacion de conocimientos y la solucién de problemas.

Llevar a cabo actividades practicas que promuevan el desarrollo de habilidades para la experimentacion, tales como: observacion, identificacion
manejo y control de de variables y datos relevantes, planteamiento de hipétesis, de trabajo en equipo.

Desarrollar actividades de aprendizaje que propicien la aplicacion de los conceptos, modelos y metodologias que se van aprendiendo en el
desarrollo de la asignatura.

Propiciar el uso adecuado de conceptos, y de terminologia cientifico-tecnologica.

Proponer problemas que permitan al estudiante la integracion de contenidos de la asignatura y entre distintas asignaturas, para su anélisis y
solucion.

Relacionar los contenidos de la asignatura con el cuidado del medio ambiente; asi como con las practicas de una ingenieria con enfoque
sustentable.

Observar y analizar fendbmenos y problematicas propias del campo ocupacional.

Relacionar los contenidos de esta asignatura con las demas del plan de estudios para desarrollar una vision interdisciplinaria en el estudiante.

El alumno:

1.- Asistira de forma presencial a cada una de las horas establecidas para esta UA.

2.- Realizard y entregara en tiempo y forma todos sus reportes de actividades de investigacion, esto incluye al anlisis y la resolucion de los casos
presentados en clase y los ejercicios que se entreguen para realizarlos fuera del salon de clases.

3.- Realizara autoevaluaciones para monitorear y después fortalecer su aprovechamiento académico.

4.- Entregara un trabajo final aplicado a un caso real de su eleccion o asignado por el docente. Podréa ser en equipo o individual (de acuerdo a lo
que establezca el académico). El formato del trabajo final sera proporcionado por el académico.




VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION

Criterios de calificacion:

Examenes 35%
Trabajo final 30%
Tareas 20%
Exposicion de untema 5%
Autoevaluaciones 5%
Asistencia 5%

Criterio de evaluacion:

Los examenes incluiran temas vistos en clase, taller y laboratorio.

Las tareas tienen validez si y solo si son entregados puntualmente.

El proyecto final debera cumplir con el formato previamente sefialado por el docente y ser expuesto frente al grupo, es obligatorio y requisito para
aprobar el curso.
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