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I. Datos de identificación. 

 

 

Espacio académico donde se 
imparte 

Facultad de Contaduría y Administración 

Unidad Académica Profesional Acolman 

 

 

Estudios profesionales  Licenciatura en Mercadotecnia, 2018 

 

 

Unidad de aprendizaje 
Costos y presupuestos para 

Mercadotecnia 
Clave LMER15 

 

 

Carga académica 3  1  4  7 

  
Horas     

teóricas 
Horas 

prácticas 
Total de     

horas 
Créditos 

 

 

Carácter Obligatorio Tipo Curso Periodo escolar Tercero 

 

 

Área 
curricular 

Contaduría y finanzas 
Núcleo de 
formación 

Sustantivo 

 

 

Seriación Información financiera  
Análisis y planeación 

financiera 

 UA Antecedente  UA Consecuente 
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II. Presentación del programa de estudios. 

 

Para que la organización cumpla sus objetivos, debe haber una interdependencia 
entre las áreas funcionales, específicamente con mercadotecnia, pues es un área 
estratégica de gran relevancia para cumplir con los objetivos de la organización. Las 
estrategias de comercialización y distribución, deben estar coordinadas con todos 
los procedimientos que conforman el sistema organizacional. La información que se 
desprende de los costos, es la base para elaborar un presupuesto de ventas, del que 
se desprende el plan estratégico de mercadotecnia. 

Por ello, esta Unidad de Aprendizaje (UA) se ubica en el tercer semestre de la 
Licenciatura en Mercadotecnia, y se ha diseñado específicamente para este plan de 
estudios, con el fin de que los futuros licenciados en mercadotecnia, comprendan la 
importancia de la información financiera en su formación profesional. 

Esta UA contribuirá a que los licenciados en mercadotecnia tengan una visión global 
de la organización, para que puedan desarrollar estrategias de mercadotecnia que 
sean acordes a todo el sistema y que ayuden en la consolidación de los objetivos 
organizacionales. 

Para llegar a esto, es necesario que el alumno tenga conocimientos básicos de 
información financiera, que le llevará más adelante, a ser capaz de analizar dicha 
información y realizar planes con ella. 

El objetivo de la UA es aplicar los registros contables, determinar los costos de 
producción y ventas para la elaboración de presupuestos con el fin de generar una 
utilidad máxima en los proyectos de inversión que permitan una coordinación integral 
de las actividades mercadológicas dentro de las organizaciones. Para ello, esta UA 
se divide en cuatro unidades. Se sugiere que se lleve el orden establecido, pues se 
han concebido bajo un esquema constructivista
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III. Ubicación de la unidad de aprendizaje en el mapa curricular 
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IV. Objetivos de la formación profesional.  

 

Objetivos del programa educativo:  

Son objetivos de la licenciatura formar profesionales con un alto sentido de 
responsabilidad, de ética y de servicio, con una visión integral para mejorar la 
comercialización de bienes tangibles e intangibles y así contribuir a: 

 

Generales  

 Ampliar su universo cultural para mejorar la comprensión del mundo y del entorno 
en que vive, para cuidar de la naturaleza y potenciar sus expectativas. 

 Asumir los principios y valores universitarios, y actuar en consecuencia. 

 Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer 
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre. 

 Desarrollar la sensibilidad y el arte como base de la creatividad. 

 Evaluar el progreso, integración e incertidumbre de las ciencias, ante la creciente 
complejidad de las profesiones. 

 Participar activamente en su desarrollo académico para acrecentar su capacidad 
de aprendizaje y evolucionar como profesional con autonomía. 

 Reconocer la diversidad cultural y disfrutar de sus bienes y valores. 

 Tomar decisiones y formular soluciones racionales, éticas y estéticas. 

 Ejercer el diálogo y el respeto como principios de la convivencia con sus 
semejantes, y de apertura al mundo. 

 Cuidar su salud y desarrollar armoniosamente su cuerpo; ejercer 
responsablemente y de manera creativa el tiempo libre. 

 

Particulares 

 Aplicar las condiciones legales, económicas y políticas en materia de mercado 
para la adecuada distribución y posicionamiento de un bien tangible o intangible 
en el contexto nacional e internacional. 

 Satisfacer las necesidades o deseos de los clientes mediante la identificación de 
sus preferencias a través de la investigación de mercados para  posicionar un 
producto tangible o intangible y/o una marca en un segmento específico. 

 Desarrollar programas de pronóstico y presupuesto de bienes tangibles e 
intangibles a través de la identificación de canales de distribución, segmentación 
de mercados, estrategias de precios y comunicación de la promoción para 
pronosticar ventas, estimular compras y evolucionar en el campo de la 
mercadotecnia. 
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Objetivos del núcleo de formación:  

Desarrollará en el alumno el dominio teórico, metodológico y axiológico del campo de 
conocimiento donde se inserta la profesión.  

Comprenderá unidades de aprendizaje sobre los conocimientos, habilidades y actitudes 
necesarias para dominar los procesos, métodos y técnicas de trabajo; los principios 
disciplinares y metodológicos subyacentes; y la elaboración o preparación del trabajo que 
permita la presentación de la evaluación profesional. 

 

Objetivos del área curricular o disciplinaria:  

Aplicar métodos de contabilidad y finanzas para generar, evaluar e interpretar información de 
costos, financiera y fiscal que permita a las empresas alcanzar los objetivos establecidos en 
el área de marketing, así como hacer cambios en el diseño y precios de sus productos para 
lograr que las organizaciones o empresas se mantengan a largo plazo en los mercados con 
un margen de utilidad satisfactorio basado en la confiabilidad de dicha información. 

 

V. Objetivos de la unidad de aprendizaje. 

Aplicar los registros contables, determinar los costos de producción y ventas para la 
elaboración de presupuestos con el fin de generar una utilidad máxima en los proyectos de 
inversión que permitan una coordinación integral de las actividades mercadológicas dentro 
de las organizaciones. 
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VI. Contenidos de la unidad de aprendizaje, y su organización. 

 

Unidad 1. Contabilidad financiera, administrativa y de costos. 

Objetivo: Comprender la relación de la contabilidad financiera y administrativa con la 
contabilidad de costos a través de casos prácticos, para la comprensión de cómo se 
conforman los costos de producción y ventas. 

Temas: 

1.1. Importancia de los registros contables para medir los avances 

1.1.1. Generación de información amplia y oportuna 

1.1.2. Control de operaciones y gastos 

1.1.3. Determinación correcta del costo unitario 

1.2. Diferencias y similitudes entre la contabilidad financiera y administrativa 

1.3. Diferencia en costos, gastos e inversión y su registro 

1.4. La contabilidad de costos, importancia y componentes 

1.5. Los diferentes tipos de costos: 

1.5.1. Costos fijos y costos variables 

1.5.2. Costos de producción, distribución, ventas, de financiamiento 

1.5.3. Históricos y predeterminados 

1.5.4. Del periodo y del producto 

1.5.5. Controlable y no controlable 

1.5.6. Relevantes y no relevantes 

1.5.7. Desembolsable y de oportunidad 

1.5.8. Diferenciales e incrementales 

1.5.9. Evitables y no evitables 

1.5.10. En la industria manufacturera y en la de servicios 

1.6. Determinación del punto de equilibrio 
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Unidad 2. Costos de producción y ventas. 

Objetivo: Determinar los costos de producción y ventas de una empresa manufacturera y 
una de servicios a través de casos prácticos, para entender cuáles son los elementos que 
delimitan y determinan un presupuesto. 

Temas: 

2.1 Los sistemas de costos 

2.1.1 Por órdenes de trabajo 

2.1.2 Por proceso 

2.1.3 Costeo de materia prima 

2.1.4 Método de primeras entradas primeras salidas (PEPS) 

2.1.5 Método de últimas entradas primeras salidas (UEPS) 

2.1.6  Método de costos promedio 

2.2 Desperdicios y defectos 

2.3 Costeo de mano de obra 

2.4 Costos directos e indirectos 

2.5 Métodos de prorrateo: primario, secundario y final 

2.6 Gastos indirectos de producción 

2.7 Bases de aplicación de los Gastos Indirectos 

2.8 Gastos Indirectos Estimados 
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Unidad 3. El presupuesto. 

Objetivo: Determinar las características de los diversos tipos de presupuestos, a partir del 
análisis de ejemplos, para comprender el uso que tienen en la toma de decisiones de las 
organizaciones 

Temas: 

3.1 Planeación estratégica 

3.2 Definición de presupuesto 

3.3 Clasificación del presupuesto 

3.4 Parámetros del presupuesto: 

3.4.1 Información histórica y características empresariales 

3.4.2 Tendencias y evaluación del entorno 

3.4.3 Políticas de niveles de inventario, de plazo a clientes, de plazo a proveedores y 
administración de salarios 

3.4.4 Indicadores regionales 

3.4.5 Indicadores sectoriales 

3.4.6 Indicadores macroeconómicos 

3.5 Requerimientos de un programa integral (relación entre contabilidad y presupuesto) 

3.6 Análisis de variaciones y desviaciones 
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Unidad 4. El presupuesto maestro. 

Objetivo: Elaborar un presupuesto maestro a través de cédulas interrelacionadas a partir 
de un caso práctico, para entender la importancia del presupuesto y su relación con las 
actividades de la mercadotecnia y demás áreas funcionales de la organización 

Temas: 

4.1 Presupuesto de operación 

4.1.1 Presupuesto de ventas 

4.1.1.1 Diagnóstico mercantil estratégico 

4.1.1.2 Definición de objetivos 

4.1.1.3 Formulación de estrategias corporativas 

4.1.1.4 Investigación de mercados 

4.1.1.5 Cuantificación del mercado 

4.1.1.6 Establecimiento de precios 

4.1.2 Presupuesto de producción 

4.1.2.1 Presupuesto de materia prima 

4.1.3 Presupuesto de compras 

4.1.4 Presupuesto de mano de obra directa 

4.1.5 Presupuesto de gastos de fabricación 

4.1.5.1 Gastos Indirectos 

4.1.6 Presupuesto de gastos de operación 

4.1.6.1 Gastos de Administración 

4.1.6.2 Gastos de Ventas 

4.1.7 Presupuesto comercial y de Mercadotecnia 

4.1.7.1 Presupuestos de publicidad 

4.1.7.2 Presupuestos de promoción de ventas 

4.1.7.3 Presupuesto de distribución y ventas 

4.2 Presupuesto financiero 

4.3 Presupuesto de capital 

4.4 Estados financieros pro forma 

4.4.1 Estado de costo de producción y venta 

4.4.2 Estado de resultados 

4.4.3 Estado de situación financiera 

4.1.2 Estado de flujo de efectivo 
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