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Il. PROPOSITO DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

La unidad de aprendizaje proporciona las habilidades pertinentes para la identificacion de elementos clave en la elaboracion de una
identidad de empresa y/o producto, haciendo uso de las herramientas de analisis de mercado y usuario meta, con la finalidad de
incrementar el potencial de impacto de los productos y/o servicios en el ejercicio profesional de disefio industrial.

Se ubica en la etapa terminal, es de caracter optativo y forma parte del area de conocimiento de Disefio.

lll. COMPETENCIA GENERAL DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Disefar modulos de promocion y/o venta, servicio o empresa utilizando herramientas de analisis de mercado, a través de la
generacion de una identidad de producto/servicio, que permitan una mejor integracion a mercados de interés, en un ambiente
creativo y comunicativo, con honestidad.

IV. EVIDENCIA(S) DE APRENDIZAJE

Material audiovisual, maquetas y modelos tridimensionales fisicos o digitales.




V. DESARROLLO POR UNIDADES
UNIDAD I. Identidad

Competencia:
Identificar las caracteristicas clave del mercado meta y los usuarios que lo componen, a través del uso de herramientas para
estudios de mercado, con la finalidad de determinar las caracteristicas deseables de una empresa, sus productos y servicios y asi

definir los distintivos principales sobre los cuales se puede construir la identidad de estos, con creatividad y vision en un ambiente
colaborativo.

Contenido: Duracion: 8 horas

1.1. Mercado meta
1.2. Identidad empresarial
1.3. Identidad de producto




UNIDAD II. M6édulos de promocidén

Competencia:
Determinar la identidad de un producto o servicio, a través de contraponer sus caracteristicas clave con aquellas del mercado

objetivo, para asi disefiar una identidad promocional de acuerdo al contexto publicitario pertinente, con creatividad, promocion y
persuasion.

Contenido: Duracion: 12 horas

2.1. Eventos promocionales y espacios temporales
2.1.1. Promocién “Below the line”
2.1.2. Promocién negocio-consumidor
2.1.3. Promocién negocio-negocio

2.2. Espacios permanentes
2.2.1. Plazas comerciales
2.2.2. Espacios privados (Parques de diversiones)
2.2.3. Espacios publicos




UNIDAD Ill. Puntos de venta

Competencia:
Determinar la identidad de un producto o servicio, a través de contraponer sus caracteristicas clave con aquellas del mercado

objetivo, para asi disefiar una identidad promocional de acuerdo al contexto comercial pertinente, con actitud proactiva, creativa y
persuasiva.

Contenido: Duracion: 12 horas

3.1. Temporales
3.1.1. Pop up stores
3.1.2. Eventos
3.1.3. Showroom
3.2. Permanentes
3.2.1. Mayorista
3.2.2. Maquinas expendedoras
3.2.3. Tienda departamental
3.2.4. Franquicia




UNIDAD IV. Proyecto

Competencia:

Disefiar un mdodulo de exhibicion y/o un punto de venta, a partir de la identidad empresarial de producto o servicio, utilizando
herramientas de representacion grafica fisica y/o digital, con el fin de plantear su integraciéon en contextos promocionales y/o

comerciales pertinentes, con creatividad, vision y versatilidad.

Contenido:

4.1. Concepcion de identidad empresarial y de productos
4.2. Disefio de mddulos de exhibicidn y/o puntos de venta

Duracion: 16 horas




VIl. METODO DE TRABAJO

Encuadre: El primer dia de clase el docente debe establecer la forma de trabajo, criterios de evaluacion, calidad de los trabajos
académicos, derechos y obligaciones docente-alumno.

Estrategia de enseianza (docente):
e Técnica expositiva
e Estudio de caso
e Examenes

Estrategia de aprendizaje (alumno):
e Reportes de caso

Examenes

Trabajo en equipo

Técnica expositiva

Portafolio de propuestas

Uso de TICs

Material audiovisual




VIIl. CRITERIOS DE EVALUACION

La evaluacion sera llevada a cabo de forma permanente durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje de la siguiente manera:

Criterios de acreditacion
- Para tener derecho a examen ordinario y extraordinario, el estudiante debe cumplir con los porcentajes de asistencia que
establece el Estatuto Escolar vigente.
- Calificacién en escala del 0 al 100, con un minimo aprobatorio de 60.

Criterios de evaluacion

-Examenes..............oiel. 20%
- Andlisis de caso................. 20%
- Portafolio de proyecto.......... 40%
-Tareas......cocevveveiiiiiiie, 20%
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X. PERFIL DEL DOCENTE

El docente que imparta la unidad de aprendizaje de Modulos de Exhibicion y Puntos de Venta debe contar con titulo de Licenciado
en Mercadotecnia, Disefio Industrial, Disefio Grafico o area afin, con conocimientos avanzados en promocion de marca y puntos de
venta; preferentemente con estudios de posgrado y dos afios de experiencia docente, o en su defecto cuatro afos de experiencia

profesional. Debe ser creativo, proactivo, responsable y dinamico.




