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1. PRESENTACION DE LA UNIDAD DE APRENDIZAJE

Desde 1940 la comercializacién de productos y servicios dio un giro sorprendente al disefiar una forma de
comercializacién completamente diferente, se trata del “Network Marketing”, también conocido como “Ventas
Multinivel”, “Mercadeo en Redes”, “Marketing de Referidos”, etc.

El Network Marketing permite tener relaciones muy estrechas entre los “stake holders” que componen su propio
ecosistema. Estas interacciones representan un excelente complemento para la formacion de distribuidores
independientes y vendedores directos .

2. OBJETIVO GENERAL/COMPETENCIA

El participante es capaz de disefiar una red de comercializacion directa en ambitos domésticos e internacionales.
Asi mismo, utiliza sus conocimientos en Administracion, Relaciones Econdmicas Internacionales, Mercadotecnia
e Investigacion de Mercados con el propdsito de disefiar un proyecto de comercializacién en donde sus
integrantes puedan llegar a ser socios de la misma empresa o disefiar una propia.

3. CAMPO DE APLICACION PROFESIONAL DE LOS CONOCIMIENTOS

El participante es capaz de disefiar, producir y comercializar un producto o servicio, ademas de crear los diferentes
canales de comunicacion que utilizara para la comercializacion de dicho producto o servicio. Asi mismo, debe ser
capaz de disefiar la infraestructura necesaria para poder distribuir el producto por los diferentes canales de
distribucion disefiados.

El participante conoce las herramientas para ampliar su red estabilizar y crecer su red de comercializacién asi como
la potencializacion de sus integrantes para ser sus propios “duefios “ del negocio

4. SABERES:

Aplicar los conocimientos, habilidades y destrezas adquiridos y/o desarrollados en la solucion
de problemas de mercado que se presentan en las organizaciones publicas o privadas,
nacional e internacionalmente, proponiendo un sistema de comercializacién multinivel.
Desarrollo de una red de comercializacién y distribucién haciendo uso de las diferentes
plataformas digitales.

Practicos




Tedricos ° Administrativas.
) Logisticas.
° Comerciales.
° Financieras.

del producto o servicio.
Implementar el Marketing mix para el disefio del Marketing Network.

Trabajo en equipo siempre actuando con ética, honestidad y profesionalismo
Formativos

5. CONTENIDO TEMATICO (TEORICO-PRACTICO)

Conocer las diferentes herramientas para desarrollar un proyecto de negocios como son:

Asi mismo, determinar las caracteristicas de un programa de comercializacién en red multinivel
(network marketing), desarrollar una cadena de suministro que garantice la oportuna entrega

Unidad I Conceptualizacién del Network Marketing (NWM)
A. Concepto e historia del NWM.
B. Caracteristicas y denominaciones del sistema de NWM.
C. Aproximacion desde el Marketing Mix.
e Producto.
e Precio.
e Plaza.
® Promocion.
D. Creacién de redes.
E. Sistema de retribucion.
e Uninivel.
e Ruptura.
e Binario.

Unidad II Estructura de comercializacion del NWM
A. El emprendimiento de la empresa origen del proceso.
e (aracteristicas.
e Disefio del catdlogo.
B. La base del sistema de NWM.
e El fundador de la red.
e Captacidn y retencion de asociados.
e El asociado y sus funciones.
e Proceso de formacion de los asociados.
C. Los responsables del equipo de ventas.
e El trabajo piramidal.
e Estilos de liderazgo.
e Procesos de comunicacion.

Unidad III Estrategias de comercializacion del NWM en la era digital
Estrategias anélogas tradicionales.

Fuerzas transformadoras.

Content en el NWM.

Consumidor digital.

Redes sociales.

Comercio electronico.

mmoawe




Unidad IV Canales de distribucién para el NWM
A. Canal directo.
B. Canal indirecto.

Unidad V Internacionalizacion de la red.
A. Identificacidn de barreras. (Econdmicas, Politicas, Tecnoldgicas y Culturales)
B. Dominio del producto o servicio.
C. Reconocimiento del mercado (Potencial y Meta).
D. Comprensién legal del entorno.

Unidad VI Responsabilidad Empresarial
A. Valores éticos y morales.
B. Fraudes en el negocio multinivel.
C. Estrategia de retribucion a la sociedad

ESTRATEGIAS DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

6.
1 Estudio de casos

2, Presentacion de ensayos de las lecturas analizadas.

3 Investigacion documental utilizando fuentes primarias, secundarias y terciarias.

7. EVALUACION DEL APRENDIZAJE

8.1. Evidencias de aprendizaje 8.2. Criterios de desempeiio

o Reporte de ensayos. e Presentacion de avances de actividades en tiempo

Reporte de avances de trabajo final y Jorma
° P © joih e Presentacion publica (aula) de los temas indicados.

e Asistencia y permanencia en clase

8. CALIFICACION

Sera en base a las siguientes actividades:

o Rubricas 20%
o Actividades en plataforma  25%
° Examen departamental 10%
o Formacion Integral: 5%
° Documento final 40%
Total 100%

Para que los 5 puntos de formacién integral sean validos, el alumno debe tener al menos 60 puntos en los deméas
criterios del apartado de calificacion final.




9. ACREDITACION

Periodo ordinario. De conformidad con el articulo 20
del Reglamento General de Evaluacién y Promocién de
Alumnos de la Universidad de Guadalajara, para que el
alumno tenga derecho al registro del resultado final de
la evaluacion en el periodo ordinario, establecido en el
calendario escolar aprobado por el Consejo General
Universitario, se requiere:

. Estar inscrito en el plan de estudios y curso
correspondiente, y

Il Tener un minimo de asistencia del 80% a
clases y actividades registradas durante el curso.

Periodo extraordinario. De conformidad con el articulo
27 del Reglamento General de Evaluacion y Promocion
de Alumnos de la Universidad de Guadalajara, para que
el alumno tenga derecho al registro de la calificacion en
el periodo extraordinario, se requiere:

I. Estar inscrito en el plan de estudios y curso
correspondiente.

Il. Haber pagado el arancel y presentar el comprobante
correspondiente.

[ll. Tener un minimo de asistencia del 65% a clases y
actividades registradas durante el curso.

Se exceptlan de este caso las materias de orden
practico que requeriran la repeticién del curso (Art. 23
RGEYPA).
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