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1. Datos Generales de la asignatura 
Nombre de la asignatura: 

 
Clave de la asignatura: 

 
SATCA1: 

 
Carrera: 

Marketing 
 
NVR-1024 
 
2-1-3 
 
Ingeniería Naval 

 
2. Presentación  
Caracterización de la asignatura 
Esta asignatura aporta elementos de competencia al perfil profesional del Ingeniero Naval para adquirir 
las capacidades y habilidades en tres competencias profesionales:  
 Evalúa la factibilidad técnica y económica de proyectos navales para verificar sus 

requerimientos de operación y de mercado.  
 Dirige la comercialización y licitación de nuevas construcciones, servicios de mantenimiento, 

reparación de vehículos y artefactos marinos para la implementación de los procesos de 
mercadotecnia y la normativa pertinente.  

 Dirige actividades y recursos para la obtención de metas y objetivos de negocios mediante la 
toma de decisiones estratégicas, de operación y de control. 
 

Estos elementos de competencia se integran con otros en las cuatro unidades de competencia 
siguientes: 
 Diagnostica el estado del mercado del producto naval para verificar los requerimientos de la 

misión. 
 Evalúa el mercado, sus componentes y su pronóstico de comportamiento para implementar los 

requerimientos de los productos y servicios navales. 
 Decide estrategias y planes de comercialización de los productos y servicios navales para 

implementar los requerimientos pronosticados del comportamiento del mercado y de la meta de 
participación establecida. 

 Dirige la toma de decisiones estratégicas, de operación y de control para obtener los 
requerimientos de metas y objetivos de las empresas. 
 

Los elementos de competencia consisten en los siguientes desempeños específicos: 
 Evalúa y diagnostica los mercados de productos navales para aplicar los principios de 

mercadeo. 
 Valora la comercialización de los productos y servicios navales para aplicar los principios de 

mercadeo. 
 Diagnostica los requerimientos de los mercados meta para la participación de la empresa. 

 
Su importancia es relevante en el área de desempeño de proyectos, marketing y gerencia ya que es una 
herramienta básica para el análisis, evaluación y planificación de los requerimientos del mercado meta 
de los productos y servicios navales. 
 

                                                            
1 Sistema de Asignación y Transferencia de Créditos Académicos 



 
 

©TecNM mayo 2016  Página | 2  
 

TECNOLÓGICO NACIONAL DE MÉXICO 
Secretaría Académica, de Investigación e Innovación 

Dirección de Docencia e Innovación Educativa 

La asignatura consiste en un curso de marketing donde el énfasis se centra en los procedimientos de 
análisis de mercados, de formulación de estrategias y de planificación de comercialización, y de su 
aplicación a los productos y servicios navales.  
 
Está relacionada con Microeconomía, Administración de Operaciones I y II, y con Formulación y 
Evaluación de Proyectos. 
 
Intención didáctica  
Se organiza el temario en cinco temas, delimitando claramente los principios y procedimientos de 
análisis, planeación y programación de mercadotecnia. 
 
El primer tema se subdivide en cuatro subtemas. El primer subtema introduce la economía globalizada, 
la brecha del ingreso, el imperativo ambiental, el nuevo panorama de la empresa, las necesidades, 
deseo y demandas, los productos, el valor, costo y satisfacción, el intercambio, transacciones y 
relaciones, los mercados, la mercadotecnia y, los conceptos de producción, producto, venta, 
mercadotecnia, y mercadotecnia social. El segundo subtema trata con el valor para el consumidor, la 
satisfacción del consumidor, la cadena de valor, los sistemas para agregar valor, el costo de perder 
clientes, la necesidad de retener a los clientes, la mercadotecnia de la relación con los clientes, la 
rentabilidad para el consumidor y, la instrumentación de la mercadotecnia de la calidad total. El tercer 
subtema describe los grupos de interés, los procesos, los recursos, la organización, la definición de la 
misión corporativa, el establecimiento de las unidades estratégicas de negocios y la asignación de 
recursos, la planificación de nuevos negocios corporativos, la misión de cada unidad de negocios, el 
análisis de oportunidades y riesgos, el análisis de fuerzas y debilidades, la formulación de metas, 
estrategias y programas, la instrumentación y, la retroalimentación y control. El cuarto subtema 
proporciona el análisis de las oportunidades de mercado, la investigación y selección de los mercados 
objetivo y el posicionamiento de la oferta, el diseño de estrategias de mercadotecnia, la planificación de 
programas de mercadotecnia, la organización, instrumentación y control del esfuerzo de mercadotecnia 
y, la naturaleza y contenido de un plan de mercadotecnia. 
 
El segundo tema se subdivide en cinco subtemas. El primer subtema introduce el concepto y 
componentes de un sistema de información de mercadotecnia, el ciclo pedido-embarque-facturación, 
los sistemas para elaborar informes de venta, el diseño de un sistema de informes orientado al usuario, 
el sistema de inteligencia de la mercadotecnia, los proveedores de la investigación de mercados, el 
campo de acción de la investigación de mercados, el proceso de la investigación de mercados, las 
características de una buena investigación de mercados, el uso de la investigación de mercados en la 
administración y, el sistema de apoyo a las decisiones de mercadotecnia. El segundo subtema describe 
el análisis de necesidades y tendencias en el macroambiente, el ambiente demográfico, el ambiente 
económico, el ambiente natural, el ambiente tecnológico, el ambiente político y, el ambiente cultural. 
El tercer subtema proporciona el modelo de conducta del consumidor, los factores culturales, los 
factores sociales, los factores personales, los factores psicológicos y, el proceso de decisión de compra. 
El cuarto subtema trata el mercado empresarial, el cual está integrado por todas las organizaciones que 
adquieren bienes y servicios para emplearlos en la producción de otros bienes y servicios que venderán, 
alquilarán y entregarán a otros, los principales sectores industriales, las decisiones de compra, los 
participantes en el proceso de compra, los factores que influyen en los responsables de hacer las 
compras, la toma de decisiones de compra y, los mercados institucionales y gubernamentales. El quinto 
subtema discute los principales conceptos en la cuantificación y pronóstico de la demanda, el 
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planteamiento general para la segmentación de un mercado, los mercados, segmentos de mercado y 
nichos, los patrones de segmentación de mercados, los procedimientos de segmentación de mercados, 
las bases para la segmentación de mercados de consumo e industriales, la evaluación de los segmentos 
del mercado y, la selección de los segmentos del mercado. 
 
El tercer tema se subdivide en cuatro subtemas. El primer subtema introduce la diferenciación del 
producto, de los servicios, del personal, de la imagen y, el desarrollo de una estrategia de 
posicionamiento. El segundo subtema describe los factores fundamentales para lanzar con éxito nuevos 
productos, las fuentes de ideas para nuevos productos, las técnicas para la generación de la idea, los 
instrumentos de clasificación idea-producto, el concepto de desarrollo y prueba, el desarrollo de la 
estrategia de mercadotecnia, la estimación de las ventas, costos y utilidades, el desarrollo del producto, 
las pruebas de mercado, la comercialización y, el proceso de adopción del consumidor. El tercer 
subtema proporciona la demanda/tecnología del ciclo de vida, las etapas en el ciclo de vida del 
producto, los ciclos de vida de la categoría del producto, de la forma del producto y de la marca, las 
otras formas del ciclo de vida del producto, la razón fundamental del ciclo de vida del producto, las 
estrategias de mercadotecnia en las etapas de introducción, de crecimiento, de madurez y de 
declinación, las etapas en la evolución del mercado y, la dinámica de la competencia en cuanto a 
atributos. El cuarto subtema trata la expansión del mercado total, la defensa de la participación en el 
mercado, la expansión de la participación en el mercado, la definición del objetivo estratégico y de los 
oponentes, la selección de la estrategia de ataque y las estrategias de los adeptos al mercado y de los 
nichos de mercado. 
 
El cuarto tema se subdivide en cinco subtemas. El primer subtema introduce los cinco niveles de un 
producto, la jerarquía y clasificación del producto, las decisiones en relación con la mezcla del 
producto, el análisis de la línea del producto, la longitud de la línea del producto, las decisiones acerca 
de la línea, el concepto y cuantificación de la aceptación de una marca, las decisiones de la marca, del 
patrocinador, del nombre, de estrategias y reposicionamiento y, las decisiones de empaque y 
etiquetado. El segundo subtema describe la naturaleza y clasificación de los servicios, sus 
características de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad e imperdurabilidad, las estrategias, la 
administración de la diferenciación competitiva, de la calidad del servicio y de la productividad y, la 
administración de los servicios de apoyo del producto. El tercer subtema proporciona el cómo se fijan 
los precios, la selección del objetivo de la fijación del precio, la determinación de la demanda, la 
estimación de costos, el análisis de los precios, costos y ofertas de la competencia, la selección del 
método para fijar el precio, la selección del precio final, la adaptación del precio mediante la fijación de 
precios por área geográfica, los descuentos y rebajas en precios, los precios promocionales, la fijación 
de precios discriminatorios, los precios de mezcla de producto, el inicio de rebajas e incrementos en 
precios, las reacciones de los consumidores hacia los cambios de precios, las reacciones de la 
competencia ante los cambios en precios y, la respuesta hacia los cambios en precios. El cuarto 
subtema trata la naturaleza de los canales de la mercadotecnia, las funciones y flujos de los canales, el 
número de niveles de los canales, los canales en el sector de servicios, el análisis de los niveles de 
producción de servicios que desean los consumidores, el establecimiento de los objetivos y 
restricciones del canal, la identificación y evaluación de las principales alternativas del canal, la 
selección, motivación y evaluación de los integrantes del canal, la modificación de las disposiciones el 
canal, el crecimiento de los sistemas de mercadotecnia vertical, horizontal y de canal múltiple, los 
papeles de las empresas individuales en un canal, los tipos de conflicto y competencia, las causas de 
conflictos del canal y, el manejo del conflicto del canal. El quinto subtema discute el proceso de 
comunicación, la identificación de la audiencia meta, la determinación de los objetivos de la 
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comunicación, el diseño del mensaje, la selección de los canales de comunicación, la fijación del 
presupuesto total de promoción, la decisión sobre la mezcla de promoción, la cuantificación de los 
resultados de la promoción, el establecimiento de los objetivos de la publicidad, las decisiones acerca 
del presupuesto para publicidad, la generación del mensaje, la evaluación y selección del mensaje y 
ejecución del mensaje, las decisiones relativas a los medios, la evaluación de la eficiencia de la 
publicidad, la naturaleza, desarrollo y ventajas de la mercadotecnia directa, el desarrollo de la 
mercadotecnia directa integrada, el desarrollo de un sistema de base de datos para mercadotecnia, las 
principales decisiones en la mercadotecnia directa, el propósito de la promoción de ventas, las 
principales decisiones en la promoción de ventas, las relaciones públicas y, las principales decisiones 
en la mercadotecnia de las relaciones públicas.  
 
El quinto tema se subdivide en dos subtemas. El primer subtema discute las aplicaciones de los 
procedimientos de los cuatro temas anteriores al mercado de productos navales, analizando tanto los 
vehículos marinos por su tipo de uso (transporte de mercancías y de pasajeros, de trabajo offshore, de 
servicio, etc.) como de las principales partes componentes que el astillero adquiere para el 
equipamiento del buque (motores diésel y turbinas, hélices, equipos salvavidas, equipos de gobierno, 
equipos de manejo de anclas, etc.). El segundo subtema discute las aplicaciones de los procedimientos 
de los cuatro temas anteriores al mercado de servicios navales, analizando los servicios de 
mantenimiento y reparación a vehículos y artefactos marinos en los astilleros y varaderos, y se cierra el 
tema formulando la estrategia, planificación y programación de marketing para un varadero típico.  
El enfoque sugerido para la materia requiere que las actividades prácticas promuevan el desarrollo de 
habilidades para la experimentación, tales como: identificación, manejo y control de variables y datos 
relevantes; planteamiento de hipótesis; trabajo en equipo; asimismo, propicien procesos intelectuales 
como inducción-deducción y análisis-síntesis con la intención de generar una actividad intelectual 
compleja; por esta razón varias de las actividades prácticas se han descrito como actividades previas al 
tratamiento teórico de los temas, de manera que no sean una mera corroboración de lo visto 
previamente en clase, sino una oportunidad para conceptualizar a partir de lo observado. En las 
actividades prácticas sugeridas, es conveniente que el docente busque sólo guiar a sus estudiantes para 
que ellos hagan la elección de las variables a controlar y registrar. Para que aprendan a planificar, que 
no planifique el docente todo por ellos, sino involucrarlos en el proceso de planeación. 
 
La lista de actividades de aprendizaje no es exhaustiva, se sugieren sobre todo las necesarias para hacer 
más significativo y efectivo el aprendizaje. Algunas de las actividades sugeridas pueden hacerse como 
actividad extra clase y comenzar el tratamiento en clase a partir de la discusión de los resultados de las 
observaciones. Se busca partir de experiencias concretas, cotidianas, para que el estudiante se 
acostumbre a reconocer los fenómenos físicos en su alrededor y no sólo se hable de ellos en el aula. Es 
importante ofrecer escenarios distintos, ya sean construidos, artificiales, virtuales o naturales. 
 
En las actividades de aprendizaje sugeridas, generalmente se propone la formalización de los conceptos 
a partir de experiencias concretas; se busca que el estudiante tenga el primer contacto con el concepto 
en forma concreta y sea a través de la observación, la reflexión y la discusión que se dé la 
formalización; la resolución de problemas se hará después de este proceso. Esta resolución de 
problemas no se especifica en la descripción de actividades, por ser más familiar en el desarrollo de 
cualquier curso. Pero se sugiere que se diseñen problemas con datos faltantes o sobrantes de manera 
que el estudiante se ejercite en la identificación de datos relevantes y elaboración de supuestos.  
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En el transcurso de las actividades programadas es muy importante que el estudiante aprenda a valorar 
las actividades que lleva a cabo y entienda que está construyendo su hacer futuro y en consecuencia 
actúe de una manera profesional; de igual manera, aprecie la importancia del conocimiento y los 
hábitos de trabajo; desarrolle la precisión y la curiosidad, la puntualidad, el entusiasmo y el interés, la 
tenacidad, la flexibilidad y la autonomía.  
 
Es necesario que el docente ponga atención y cuidado en estos aspectos en el desarrollo de las 
actividades de aprendizaje de esta asignatura. 
 
3. Participantes en el diseño y seguimiento curricular del programa 
Lugar y fecha de elaboración o 

revisión 
Participantes Evento 

Instituto Tecnológico de 
Mazatlán del 23 al 27 de 

noviembre de 2009. 

Representantes de los Institutos 
Tecnológicos de: 
Boca del Río, Mazatlán, 
Pachuca y San Luis Potosí. 

Reunión Nacional de Diseño e 
Innovación Curricular para el 
Desarrollo y Formación de 
Competencias Profesionales de 
las Carreras de Ingeniería en 
Acuicultura, Ingeniería en 
Pesquerías e Ingeniería Naval. 

Instituto Tecnológico de Boca 
del Río del 26 al 30 de abril de 

2010. 

Representantes de los Institutos 
Tecnológicos de: 
Boca del Río y Mazatlán. 

Reunión Nacional de 
Consolidación de los Programas 
en Competencias Profesionales 
de Ingeniería en Acuicultura, 
Ingeniería en Pesquerías e 
Ingeniería Naval. 

Tecnológico Nacional de 
México, del 26 al 30 de agosto 

de 2013. 

Representantes de los Institutos 
Tecnológicos de: 
Boca del Río y Mazatlán. 

Reunión Nacional de 
Seguimiento Curricular de las 
carreras de Ingeniería en 
Nanotecnología, Ingeniería 
Petrolera, Ingeniería en 
Acuicultura, Ingeniería en 
Pesquerías, Ingeniería Naval y 
Gastronomía del SNIT. 

 
4. Competencia(s) a desarrollar 

Competencia específica de la asignatura 
 Evalúa y diagnostica los mercados de productos navales para aplicar los principios de 

mercadeo. 
 Valora la comercialización de los productos y servicios navales para aplicar los principios de 

mercadeo. 
 Diagnostica los requerimientos de los mercados meta para la participación de la empresa. 

 
5. Competencias previas  

 Utiliza los principios y métodos de Microeconomía para el análisis de los mercados de bienes y 
servicios navales. 
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6. Temario 
No. Nombre de temas Subtemas 
1 Introducción a marketing. 1.1 Conceptos y principios de marketing 

1.2 Marketing en las organizaciones y en la 
sociedad 
1.3 Planeación estratégica orientada hacia el 
mercado 
1.4 Administración del proceso y planificación de 
marketing 

2 Análisis de mercados industriales y de 
consumo. 

2.1 Sistemas de información de marketing e 
investigación de mercados 
2.2 Análisis del ambiente de marketing 
2.3 Análisis de los mercados de consumo y de la 
conducta del comprador 
2.4 Análisis de los mercados industriales y de la 
conducta del comprador 
2.5 Investigación y selección de los mercados 
meta 

3 Estrategias de marketing. 3.1 Diferenciación de las estrategias de marketing 
3.2 Desarrollo, prueba y lanzamiento de nuevos 
productos y servicios 
3.3 Administración del ciclo de vida 
3.4 Diseño de estrategias de marketing 

4 Planificación de marketing. 4.1 Administración de líneas de producto, marca y 
empaques 
4.2 Administración de empresas de servicios 
4.3 Diseño de las estrategias y programas para 
fijar precios 
4.4 Selección y administración de los canales de 
marketing 
4.5 Diseño de las estrategias y programas para 
comunicación y de la mezcla de promoción 

5 Aplicaciones de marketing a productos y 
servicios navales. 

5.1 Mercados de productos navales  
5.2 Mercados de servicios navales 

 
7. Actividades de aprendizaje de los temas 
1.- Introducción a marketing. 

Competencias  Actividades de aprendizaje 
Especifica(s): 

 Describe y aplica los principios y la 
administración del proceso de marketing 
para el posicionamiento de productos y 
servicios  

Genéricas: 
 Habilidad en identificar, formular y 

resolver problemas. 

 Identificar cómo se hacen los negocios en 
una economía global 

 Describir los conceptos esenciales de 
marketing 

 Explicar la orientación de la empresa hacia 
los mercados 

 Discutir cómo instituir la satisfacción del 
consumidor mediante la calidad, el 
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 Destreza para generar análisis y síntesis. 
 Capacidad para usar herramientas 

computacionales. 
 Habilidad en lograr una buena 

interrelación social con los demás. 
 Destreza para diseñar y gestionar objetivos 

y proyectos. 
 Capacidad para aplicar los conocimientos 

en la práctica. 
 

servicio y el valor 
 Explicar cómo establecer bases mediante 

la planificación estratégica orientada hacia 
el mercado 

 Identificar el proceso de marketing 
 Reconocer la naturaleza y el contenido de 

un plan de marketing 
 

2.- Análisis de mercados industriales y de consumo. 
Competencias  Actividades de aprendizaje 

Especifica(s): 
 Analiza y evalúa los mercados industriales 

y de consumo para formular el plan de 
marketing 

Genéricas:  
 Habilidad en identificar, formular y 

resolver problemas. 
 Destreza para generar análisis y síntesis. 
 Capacidad para usar herramientas 

computacionales. 
 Habilidad en lograr una buena 

interrelación social con los demás. 
 Destreza para diseñar y gestionar objetivos 

y proyectos. 
 Capacidad para aplicar los conocimientos 

en la práctica. 

 Identificar los componentes de un sistema 
de información de marketing 

 Identificar el sistema de registros internos 
 Describir los sistemas de inteligencia e 

investigación de mercados 
 Analizar las necesidades y tendencias en el 

macroambiente 
 Explicar cómo descifrar las principales 

fuerzas macroambientales más importantes 
y cómo responder ante ellas 

 Identificar el modelo de conducta del 
consumidor 

 Reconocer los principales factores que 
influyen en la conducta del consumidor 

 Analizar el proceso de decisión de compra 
 Examinar el mercado industrial o 

empresarial 
 Distinguir los mercados institucionales y 

gubernamentales 
 Identificar los conceptos industrial y 

mercadológico de la competencia 
 Identificar las estrategias de los 

competidores 
 Expresar los objetivos de los competidores 

y valorar la fuerza y vulnerabilidad de la 
competencia 

 Analizar los patrones de reacción de la 
competencia 

 Examinar el sistema de inteligencia 
competitiva y seleccionar a los 
competidores a atacar y evitar 

 Analizar la cuantificación y pronóstico de 
la demanda de mercado 
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 Identificar los segmentos del mercado y 
seleccionar los mercados meta 

 
3.- Estrategias de marketing. 

Competencias  Actividades de aprendizaje 
Especifica(s): 

 Selecciona estrategias de marketing para el 
posicionamiento de productos y servicios. 

Genéricas: 
 Habilidad en identificar, formular y 

resolver problemas. 
 Destreza para generar análisis y síntesis. 
 Capacidad para usar herramientas 

computacionales. 
 Habilidad en lograr una buena 

interrelación social con los demás. 
 Destreza para diseñar y gestionar objetivos 

y proyectos. 
 Capacidad para aplicar los conocimientos 

en la práctica. 

 Describir las herramientas para la 
diferenciación competitiva 

 Explicar cómo difundir el posicionamiento 
de la empresa 

 Analizar los procesos de desarrollo, prueba 
y lanzamiento de nuevos productos y 
servicios 

 Examinar los procesos de 
comercialización y de adopción del 
consumidor para los nuevos productos y 
servicios 

 Identificar el concepto de ciclo de vida 
 Describir las etapas del ciclo de vida 
 Identificar el concepto de evolución de 

mercado 
 Identificar las estrategias del líder del 

mercado 
 Describir las estrategias de los que 

plantean retos contra el mercado 
 Reconocer las estrategias de los adeptos al 

mercado 
 Explicar las estrategias de los nichos del 

mercado 
 Discutir las decisiones de salir al exterior, 

a qué mercados ingresar, y la forma de 
ingresar al mercado 

 Explicar la decisión del programa de 
marketing 

 Expresar la decisión de la organización de 
marketing 

 
4.- Planificación de marketing. 

Competencias  Actividades de aprendizaje 
Especifica(s): 

 Formula la planificación de marketing para 
implementar la estrategia de marketing 
seleccionada 

Genéricas:  
 Habilidad en identificar, formular y 

resolver problemas. 

 Definir qué es un producto 
 Analizar las decisiones en relación con la 

mezcla de producto y la línea de producto 
 Examinar las decisiones referentes a la 

marca 
 Discutir las decisiones de empaque y 

etiquetado 
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 Destreza para generar análisis y síntesis. 
 Capacidad para usar herramientas 

computacionales. 
 Habilidad en lograr una buena 

interrelación social con los demás. 
 Destreza para diseñar y gestionar objetivos 

y proyectos. 
 Capacidad para aplicar los conocimientos 

en la práctica. 

 Reconocer la naturaleza y clasificación de 
los servicios 

 Identificar la naturaleza de los servicios y 
sus implicaciones en marketing 

 Analizar las estrategias de marketing para 
empresas de servicio 

 Examinar la administración de los 
servicios de apoyo del producto 

 Explicar cómo se fijan los precios 
 Discutir la adaptación del precio 
 Examinar el inicio del cambio de precios y 

las respuestas hacia ellos 
 Reconocer la naturaleza de los canales de 

marketing 
 Analizar las decisiones sobre el diseño del 

canal 
 Examinar las decisiones administrativas 

sobre el canal 
 Identificar la dinámica del canal 
 Reconocer la cooperación, conflicto y 

competencia en el canal 
 Analizar la administración de los sistemas 

de ventas al detalle, mayoreo, y 
distribución física 

 Examinar el diseño de las estrategias de 
comunicación y de la mezcla de 
promoción 

 Explicar cómo diseñar programas eficaces 
de publicidad 

 Discutir cómo diseñar programas de 
marketing directo, promoción de ventas y 
relaciones públicas 

 Revisar cómo formular la administración 
de la fuerza de ventas 

 
5.- Aplicaciones de marketing a productos y servicios navales. 

Competencias Actividades de aprendizaje 
Especifica(s): 

 Analiza y evalúa los mercados de 
productos y servicios navales para aplicar 
los principios y la administración del 
proceso de marketing 

Genéricas: 
 

 Habilidad en identificar, formular y 

  Identificar los productos y servicios 
navales 

 Analizar la naturaleza de la industria de 
productos y servicios navales 

 Examinar los mercados de productos y 
servicios navales a nivel internacional, 
nacional y regional 

 Evaluar los mercados de productos y 
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resolver problemas. 
 Destreza para generar análisis y síntesis. 
 Capacidad para usar herramientas 

computacionales. 
 Habilidad en lograr una buena 

interrelación social con los demás. 
 Destreza para diseñar y gestionar objetivos 

y proyectos. 
 Capacidad para aplicar los conocimientos 

en la práctica. 

servicios navales a nivel nacional y 
regional 

 Evaluar el segmento de mercado de 
servicios navales a vehículos marinos para 
offshore a nivel regional en el Golfo de 
México 

 Evaluar el segmento de mercado de 
servicios navales a vehículos marinos para 
transporte de petróleo y de contenedores a 
nivel regional en el Golfo de México y en 
el Pacífico mexicano 

 Formular el análisis de mercado, las 
estrategias y la planificación de marketing, 
para una empresa de servicios de 
reparaciones navales orientada hacia 
vehículos marinos para offshore con 
capacidad instalada de hasta 1 200 
toneladas 

 
8. Prácticas  
Prácticas sugeridas para desarrollar las competencias específicas y genéricas: 

 Formular análisis de marketing de productos navales 
 Formular análisis de marketing de servicios navales. 

 
9. Proyecto de asignatura (Para fortalecer la(s) competencia(s) de la asignatura)  
El objetivo del proyecto que planteé el docente que imparta esta asignatura, es demostrar el desarrollo y 
alcance de la(s) competencia(s) de la asignatura, considerando las siguientes fases: 
 Fundamentación: marco referencial (teórico, conceptual, contextual, legal) en el cual se 

fundamenta el proyecto de acuerdo con un diagnóstico realizado, mismo que permite a los 
estudiantes lograr la comprensión de la realidad o situación objeto de estudio para definir un 
proceso de intervención o hacer el diseño de un modelo. 

 Planeación: con base en el diagnóstico en esta fase se realiza el diseño del proyecto por parte de 
los estudiantes con asesoría del docente; implica planificar un proceso: de intervención empresarial, 
social o comunitario, el diseño de un modelo, entre otros, según el tipo de proyecto, las actividades 
a realizar los recursos requeridos y el cronograma de trabajo. 

 Ejecución: consiste en el desarrollo de la planeación del proyecto realizada por parte de los 
estudiantes con asesoría del docente, es decir en la intervención (social, empresarial), o 
construcción del modelo propuesto según el tipo de proyecto, es la fase de mayor duración que 
implica el desempeño de las competencias genéricas y especificas a desarrollar. 

 Evaluación: es la fase final que aplica un juicio de valor en el contexto laboral-profesión, social e 
investigativo, ésta se debe realizar a través del reconocimiento de logros y aspectos a mejorar se 
estará promoviendo el concepto de “evaluación para la mejora continua”, la metacognición, el 
desarrollo del pensamiento crítico y reflexivo en los estudiantes. 
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10. Evaluación por competencias (específicas y genéricas de la asignatura) 
Instrumentos y herramientas sugeridas para evaluar las actividades de aprendizaje: 

 Bitácora 
 Cuestionario 
 Debate 
 Ensayo 
 Escala de apreciación 
 Examen (preguntas de respuestas abiertas, cerradas o múltiples) 
 Exposición 
 Investigación 
 Lista de cotejo 
 Mapa conceptual 
 Portafolio 
 Proyecto 
 Prueba de conocimiento 
 Prueba de desempeño 
 Rúbrica 
 Solución de problemas (cerrados o abiertos) 
 Técnica de casos 
 Técnica de ejecución 
 Técnica de pregunta 
 Trabajo en equipo o colaborativo. 
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