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Resumen técnico:

El presente proyecto esta enfocado en la Implementaciéon de un Entorno Virtual
de Aprendizaje para potencializar el trabajo colaborativo en los estudiantes
de la asignatura de Mercadotecnia 2, el cual esperamos provea de insumos a
dichos estudiantes para el buen manejo de las diferentes estrategias comerciales
y empresariales para la satisfaccion de las necesidades a través de los productos

y servicios.

En dicho proyecto damos a conocer diversas estrategias y actividades de trabajo
colaborativo que los estudiantes deberan realizar con el fin de buscar esa sinergia
y apoyo mutuo para que logren esa conectividad y mejorar en el proceso de
ensefanza y aprendizaje, ya que encontramos una problematica que se considera
que la falta de trabajo colaborativo y a la individualizacién de los estudiantes es lo
que determina un avance o nivelacion tanto en lo informativo como en lo formativo

de dichos estudiantes.

Ahora bien, centrandonos al tema por lo que nos llevd a realizar este proyecto,
utilizamos a la poblacién estudiantil que cursa la asignatura de Mercadotecnia 2 de
la Universidad Francisco Gavidia, Centro Regional de Occidente, que son de la
carrera de Licenciatura en Mercadotecnia y Publicidad, asi como también de la
carrera de Licenciatura Relaciones Publicas y Comunicaciones, y Licenciatura en

Administracion de Empresas.

Por lo tanto, en este proyecto se presentan algunas estrategias pedagogicas que
esperamos desarrollar en base a tres clases con diversos contenidos
mercadoldgicos, asi como también lograr la integracion de los alumnos en el
campo virtual a fin de que puedan apoyarse mutuamente y cubrir las expectativas

de aprendizaje.
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1. EL PROBLEMA.

En la asignatura de Mercadotecnia 2 se requiere desarrollar una serie de
habilidades que permitan comprender el manejo de las diferentes estrategias
comerciales y empresariales para la satisfaccion de las necesidades a través de
los productos y servicios. Para ello, se necesita tener el involucramiento y sinergia
de todas las areas necesarias para alcanzar los objetivos establecidos. Sin
embargo, para poder realizar esta situacion se necesita tener a disposicion a todas
las areas de una compafia hablando un mismo idioma, pero esto no se da en los
estudiantes de Mercadotecnia 2, ya que se ha identificado que muchos de los
estudiantes que cursan esta asignatura atraviesan el problema de la falta de
trabajo colaborativo, debido a la individualizacion que poseen los estudiantes en

resolver las actividades otorgadas.

Por lo tanto, al titulo de este proyecto le hemos colocado "Implementacion de un
Entorno Virtual de Aprendizaje para potencializar el trabajo colaborativo en
los estudiantes de la asignatura de Mercadotecnia 2". A esto le debemos
agregar la poca ayuda y compromiso que algunos presentan para solidificar el
conocimiento académico. Sin embargo, planteamos que dicha problematica puede

ser resuelta por medio de los entornos virtuales de aprendiza

La justificacion.

Hoy en dia, existe un objetivo de mucha importancia en la educacion, y este es el
poder generar a través de un proceso de ensefianza de calidad, aprendizajes

significativos que aporten al crecimiento académico de nuestros estudiantes.

Por tal razon, la labor que como docentes tenemos es de mucha prioridad; ya que
se pueden identificar las dificultades que hay en la generacion de las
competencias necesarias que la asignatura de Mercadotecnia 2 exige. En este
sentido, se necesita recurrir a otras metodologias didacticas para lograr el
aprendizaje significativo en estos estudiantes. Ademas, se considera que la falta



de trabajo colaborativo y a la individualizacion de los estudiantes es lo que
determina un avance o nivelacién tanto en lo informativo como en lo formativo. Por
tal razon, se necesita recurrir a la innovaciéon y a la plataforma que presentan las
TIC para que logren esa conectividad para mejorar el proceso de ensefianza y
aprendizaje. Esto se puede lograr de acuerdo a la utilizacion de las diferentes
herramientas de trabajo colaborativo como Google Drive, Cmap Tool, Wikis, Trello,
Hackpad, Dropbox, entre otros. Al desarrollar esta modalidad de entorno virtual de
forma planificada, se lograra que el estudiante posea un alto sentido de
participacion, pertenencia y compromiso. La forma mas factible para poder
solucionar la dificultad sefialada es la implementacién de lo virtual ya que permite

la creacién de actividades paralelas que en forma simultanea se pueden adaptar.

El contexto del problema

La asignatura de Mercadotecnia 2 ha sido disefiada y planificada para que el
estudiante conozca la importancia que tiene en la actualidad el uso de las
estrategias comerciales y empresariales para la satisfaccion de las necesidades a
través de los productos y servicios. De igual forma, es una asignatura de mucha
dindmica y de mucha practica que esta supeditada a un minimo de veinte horas de
trabajo académico del estudiante por mes, haciendo un total de 80 horas
académicas durante un ciclo, mismo que tiene como duracidn un minimo de
dieciséis semanas, con un docente titular a cargo. La asignatura se trabaja de
manera presencial mediante clases expositivas y con una duracion de 50 minutos
cada una, en donde generan la participacion de los estudiantes, sesiones de
discusion de temas, laboratorios, practicas, entre otras actividades y como un
apoyo extra la plataforma virtual donde se alojan clases, presentaciones,

practicas, etc.

Los datos sobresalientes de los estudiantes que cursan la asignatura de
Mercadotecnia 2 de la Universidad Francisco Gavidia, Centro Regional de
Occidente, son de la carrera de Licenciatura en Mercadotecnia y Publicidad, asi

como también de la carrera de Licenciatura Relaciones Publicas vy



Comunicaciones, y Licenciatura en Administracion de Empresas. Estos jovenes en
Su mayoria atraviesan el tercer aflo de carrera o sexto ciclo. Las edades de estos
jovenes oscilan entre los 20 a 23 afos de edad en ambos sexos: femenino y
también masculino. El grupo de estudiantes que cursa dicha materia oscilan entre
15 y 20 alumnos; para el caso en el presente ciclo son de 21 alumnos que hemos
logrado clasificar de la siguiente manera: 7 sobresalientes, 7 buenos y 7 poco
aventajados. Asi mismo, hemos identificado que algunos estudiantes trabajan a
tiempo completo y otros no trabajan. Son de clase media en su mayoria y dentro
de los pasatiempos favoritos gustan del cine, la musica, los deportes, la

publicidad, el turismo, el disefo grafico e internet, etc.

2. PROSPECTIVA

Al ver los contenidos que se otorgan en esta asignatura de Mercadotecnia 2, se

puede visualizar el siguiente escenario:

En el desarrollo de la clase se espera que cada estudiante sea capaz de
comprender la definicion de algunos conceptos de mercadotecnia, como por
ejemplo el comportamiento del consumidor, las variables del marketing mix, los
tipos de clientes que existen, y algunos otros conceptos que se pueden estudiar
en esta asignatura y que esto pueda generar las propias definiciones de los
estudiantes, comprendiendo los siguientes aspectos:

A. Los factores que inciden en el comportamiento del consumidor.

B. Las diferentes estrategias de marketing que se pueden desarrollar de

acuerdo al tipo de consumidor que tiene la empresa, etc.

Luego de esto, los estudiantes pasaran a la siguiente etapa la cual es comprender
las diferentes necesidades que el consumidor atraviesa, de acuerdo a la Piramide

de Maslow en donde se podra desarrollar lo siguiente:



1. Dibujar la piramide de acuerdo a las necesidades que Maslow determina en
Su propuesta.

2. Definir las necesidades de forma escalonada.
Determinar cual es la necesidad que mas poseen ellos de acuerdo a su
personalidad.

4. Comparar las necesidades que Maslow menciona en su piramide versus las

necesidades del Siglo XXI.

Una vez comprendido cada uno de los aspectos, se generaran las competencias
necesarias para poder desarrollar estrategias de marketing de acuerdo a las
necesidades del consumidor, teniendo en cuenta que ya poseen las competencias

y el conocimiento para hacerlo.

3. PROPUESTA PEDAGOGICA

La propuesta pedagdgica que queremos desarrollar y que de alguna manera nos
puede aportar a lo queremos lograr en esta modalidad es el que propone el
pedagogo David Ausubel' con el “Aprendizaje Significativo”. En ese contexto, el
docente es quien acompafia y guia el proceso de aprendizaje donde el
conocimiento real y legitimo aparecera cuando los nuevos contenidos que
obtengan los estudiantes en el entorno virtual hayan tenido un alcance de los
conocimientos que ya se tienen previamente. En otras palabras, el aprender
significa que los nuevos aprendizajes conectan con los anteriores; no porque sean
lo mismo, sino porque tienen que ver con estos de un modo que se crea un nuevo
significado. Por tal razén, el conocimiento nuevo o la nueva informacion encaja en

el conocimiento viejo, pero este ultimo, a la vez, se ve reconstruido por el primero.

Posterior de que los estudiantes puedan manejar los aprendizajes que van a
adquirir con la virtualizaciéon de la asignatura Mercadotecnia 2 apoyados en el

! (David Paul Ausubel; Nueva York, 1918 - 2008) PsicSlogo y pedagogo estadounidense que desarrolld la
teoria del aprendizaje significativo, una de las principales aportaciones de la pedagogia constructivista.
www.biografiasyvidas.com.



http://www.biografiasyvidas.com/

método del constructivismo social de Lev Vygotsky, estaremos transitando en el
camino deseado, de manera que se logre el perfil de persona y de profesional que

la Universidad Francisco Gavidia Centro Regional de Occidente persigue formar.

4. OBJETIVOS

4.1 Objetivo General

Convertir las practicas tradicionales de ensefanza y aprendizaje de la asignatura
Mercadotecnia 2 mediante el enfoque de trabajo colaborativo en el campo virtual
tratando de encontrarle la mejor solucién al problema identificado, utilizando
recursos tecnoldgicos adecuados, materiales didacticos y haciendo wuna

evaluacion propia de una modalidad de educacién a distancia.
4.2 Objetivos Especificos

» Preparar la plataforma en donde se desarrollara el proyecto de entorno
virtual.

» Desarrollar un entorno virtual amigable que permita de una manera mas
objetiva y factible el aprendizaje mediante los trabajos colaborativos.

» Disefiar de forma clara las clases virtuales y los documentos que se
utilizaran en la asignatura.

» Definir los objetos digitales de forma adecuada y de facil manejo para los

estudiantes.

5. RESULTADOS ESPERADOS

Los resultados que se esperan en la asignatura de Mercadotecnia 2 son los
siguientes:
a) Que los estudiantes de la catedra obtengan competencias para: conocer el

comportamiento del consumidor y asi definir las diferentes estrategias



comerciales y empresariales para la satisfaccion de las necesidades a través
de los productos y servicios.

Lograr la integraciéon de los alumnos en el campo virtual a fin de que puedan
apoyarse mutuamente para mejorar su aprendizaje.

Habiendo adquirido las competencias esperadas bajo la modalidad de entorno
virtual realizando las actividades requeridas por parte del tutor, los estudiantes
podran optar a la inscripcion de la asignatura de Mercadotecnia 3 establecida
por la Universidad Francisco Gavidia.

Al ver esta situacion, se pretende que cada estudiante tenga el compromiso de
cumplir todas las consignas definidas por el tutor.

Asimismo, se pretende que el estudiante sea el actor unico de este proceso de
ensefanza y aprendizaje.

Al docente de dicha asignatura se le otorgaron responsabilidades a cumplir y
dieron seguimiento a los estudiantes en el desarrollo del proceso de
ensefianza y aprendizaje aplicando los criterios de evaluacion establecidos.

Al final se espera lograr aprendizajes significativos en cada uno de los

estudiantes que participen en la implementacién de este entorno virtual.

ASPECTOS OPERATIVOS

6.1 Administracion.

Este apartado es clave, ya que es el encargado de verificar y sostener todo el

sistema de la plataforma donde se implementara el Entorno Virtual de Aprendizaje.

Para ello se ha contratado a un Profesional en Sistemas para que realice esta

tarea y ademas, sera el encargado de la inscripcion de cada uno de los

estudiantes al curso. Luego que se hayan realizado las inscripciones respectivas,

se le notificard a cada uno de los estudiantes que ya ha sido habilitado el curso y

que estos pueden acceder desde cualquier dispositivo movil, laptop o de escritorio

que posean a la mano. Por otra parte, es importante mencionar que para

desarrollar este proyecto se contara con:



A. Un profesor tutor, que sirve como facilitador en el EVA.
B. Por ultimo, el apoyo del profesional de Sistemas, sera el responsable de
seleccionar los elementos graficos y virtuales para los objetos digitales a

Desarrollar.

Queremos puntualizar que la catedra se regira de forma virtual y que su periodo
de duracion sera de 6 meses. Dentro de este periodo de tiempo se tendran
acercamientos constantes para el intercambio de informaciéon y se hara a través
de la plataforma virtual gratis Moodle. En un primer acercamiento, que tendra
validez la semana 1, se interiorizara acerca del intercambio de presentaciones. Es
importante mencionar que el aprendizaje colaborativo hace referencia a
metodologias de trabajo en equipo que es precisamente lo que se hara en este
curso y para ello, la teoria de constructivismo social nos ayudara a centrar
el proceso  de construccion del conocimiento  que  resulta importante  en
la interaccion entre los grupos participantes que forman las comunidades de

aprendizaje formal o informal.

6.2 Aprendizaje y tecnologias

La forma en cdmo se desarrollara este proyecto sera en base a una estructura
especifica y definida, donde la comunicacién directa, la clase virtual, las
herramientas que se utilizaran para el trabajo colaborativo y los foros seran claves
para lograr los objetivos esperados.

En ese sentido, el Entorno Virtual que se implementara en la plataforma gratis

Moodle, estara estructurado de la siguiente manera:

= Area de comunicacion: para este apartado se tiene establecido el correo-
e, chat, mensajeria, Hangout, Skype, zoom, etc.
» Clase virtual: sera una manera de transmitir el conocimiento a través de un

hipertexto con enlaces a los distintos materiales de lectura y estudio e



instrucciones para las actividades tanto obligatorias como optativas, que
mostraran los indicios de aprendizaje a obtener con los tiempos
debidamente establecidos, para dicho propésito se hara uso de Google Site
para el desarrollar Narrativas Digitales y Documentos colaborativos.

Foros: los foros seran esenciales para compartir aprendizajes o también
para generar discusiones, ya sea entre los mismos estudiantes o con el
tutor que sera el encargado de inducir a esta accionar.

Las herramientas para el trabajo colaborativo: aca se utilizara la
herramienta Google Docs. para poder fomentar el trabajo colaborativo con
los estudiantes. Cuando los estudiantes tengan la informacion necesaria, se
hara uso de la herramienta de Emaze que es un software gratuito de
presentacion en linea que le ayudara a los equipos a integrarse y a trabajar

colaborativamente para hacer su presentacion.

Cada uno de estos elementos se enlazara con la plataforma, para que de una

forma sencilla todo este accesible al estudiante desde ahi. Al final de todo esto, la

interrelacion con cada uno permitira el obtener aprendizajes significativos en los

estudiantes

6.3 Tutoria

El Tutor es el encargado de desarrollar todo este proyecto y de tener el debido

acompanamiento en el proceso de ensefianza y aprendizaje en el Entorno Virtual,

por lo que se hace necesario que este posea las siguientes competencias:

a
b

c

)
)
)

Sociales
Comunicativas.

Tecnoldgicas.

d) Pedagdgicas.

Estas competencias son infalibles para el tutor dado que este tendra a cargo la

redaccion de las clases, guias didacticas, foros, mensajes de correo etc. Ademas,



debe de tener caracteristicas propias como la empatia, la amabilidad, afabilidad,

tolerancia y paciencia ya que tendra que interactuar con los estudiantes

manifestando respuestas a cargo de la habilitacion de clases, foros y actividades

lo que significa un compromiso para poder desarrollar una buena coordinacion y

administracién de la plataforma, se espera que el tutor pueda dedicar entre 8 a 10

horas a la semana, para la apertura de las clases, subir material complementario,

dar seguimiento a la participacién en los foros y desarrollo de todas las consignas

que se dejen en el curso.

6.4 Materiales didacticos.

Dentro de los materiales didacticos que se otorgaran en el proyecto estan

siguientes:

A. Las clases virtuales que son la base fundamental de la facilitacion del
conocimiento a través de los contenidos.

B. Los objetos Digitales, serviran de insumos para realizar algunas de las
tematicas a trabajar en la asignatura.

C. Las guias de lectura: la bibliografia es esencial y complementaria para
reforzar los contenidos de la asignatura.

D. La guia didactica: sera el documento donde se establezcan las
generalidades de la asignatura, la metodologia de trabajo, los objetivos, los
contenidos, el tiempo que se estara utilizando para elaboracion y entrega
de materiales y por ultimo las evaluaciones a desarrollar.

E. Las unidades didacticas: constituiran la bibliografia que sera de caracter

obligatorio.

Estos materiales didacticos han sido creados de acuerdo a las necesidades que

se tienen en la asignatura de Mercadotecnia 2.

7. EVALUACION Y SEGUIMIENTO



741 Evaluacion.

Para realizar la evaluacion de este proyecto EVA, se hace necesario determinar
los diferentes indicadores que nos permitan medir los resultados tanto al inicio, en
el desarrollo y al final del proyecto. Toda esto procede en base a los objetivos
planteados y a los resultados esperados; de tal manera que se puedan tener los
insumos necesarios para detectar las deviaciones que se estén dando y tomar las
acciones de mejora necesarias. Es de aclarar que dicha evaluacion estara a cargo
de todo el equipo de trabajo y de los estudiantes que estaran inmersos en este

proyecto.

Para la redaccion de los indicadores que a continuacién se presentan, se tomado
como base el documento de CONEAU-Z.

Ademas, para el desarrollo del proyecto se desarrollaran las siguientes
evaluaciones:

= Seleccion de la
plataforma a utilizar

= Proceso de creacion Tutor
del curso.

* Proceso de Antes del Proyecto Profesional de Sistemas
matriculacion de

estudiantes.

= Revision de enlaces
externos

=  Revision de
materiales creados.

= Revisiéon de objetos

digitales

= Socializacion de los
estudiantes con los
objetos digitales vy
documentos

= (Creacion de Foros
por parte del tutor.

2 Comision Nacional de Evaluacion y Acreditacion Universitaria; Ministerio de Educacién — Argentina.



= Creacion de enlaces
por parte del tutor.

= Publicacion de Durante LiCiiels
documentos y objetos
digitales.
= Solucién a las
dificultades de
acceso.
*» Informes generados
por la plataforma.
= Control de accesos
de estudiantes. Tutor
» Tiempos de
repuestas del Después Profesional de Sistemas
docente.

= Compatibilidad de las
herramientas
externas con la
plataforma.

7.2 Actividades de Seguimiento

7.2.1 Informes de la Plataforma Virtual

El tutor y el Profesional en Sistemas haran un seguimiento, a diario y/o semanal
para verificar:

a) Frecuencia de Ingreso

b) Tiempo de uso de la plataforma.

c) Numero de Consultas.

d) Interaccion y repuestas entre el tutor y los mismos estudiantes.

e) Frecuencia de Aporte.

f) Calidad de los aportes.

g) Interacciones Estudiantes-Estudiantes.

h) Interacciones Docente-Estudiante.



i) Interaccion Estudiante-Objetos Digitales.

Todo esto con apoyo de las diferentes herramientas que proporciona la plataforma
que se utilizara. Asimismo, los estudiantes tendran las herramientas de
comunicacion facilitadas por el tutor para la interaccion y seguimiento como:

Hangout, Skype, Correo Electrénico, SMS.

7.2.2 Taller de Retroalimentacién

De igual forma y con la intencion de querer indagar acerca del aprendizaje, se
pretende desarrollar dos talleres de retroalimentacion con todos los participantes
del proyecto durante el ciclo, de tal forma que se pueda socializar las dificultades e
inquietudes que cada uno tengan. Con el personal docente se desarrollar cada

mes de tal forma que compartan la experiencia vividas y las buenas practicas.

7.2.3 Encuesta a Estudiantes
Terminado el EVA, se pasara una encuesta haciendo uso de Google Docs

verificando oportunidades de mejora para el curso.

7.3Indicadores de evaluacién de acuerdo a los ejes establecidos.

7.3.1 Administracion.

Inscripcidn de los
estudiantes en los Al inicio

tiempos establecidos. Listados de alumnos

inscritos.

Desarrollo de la Al inicio
planificacion por unidad

de estudio de la

asignatura Mercadotecnia

2.

Planificacion de por
unidad de Estudio.



Seguimiento de tutor y
estudiante  durante el
desarrollo del Proceso de
Ensefianza y Aprendizaje
de la asignatura
Mercadotecnia 2.
Garantia de asistencia
técnica a docente vy
estudiantes de la
asignatura Mercadotecnia
2.

7.3.2 Modelo Pedagodgico

Grado de compromiso del
tutor con el modelo
pedagogico a desarrollar
de acuerdo al
planteamiento del
proyecto de la asignatura
de Mercadotecnia 2.

Congruencia con los ejes
de capacitacion en
relacion con el proyecto a
desarrollar en la
asignatura Disefio de
Base de Datos.

Durante el Desarrollo

Durante el Desarrollo

Al Inicio

Al Inicio

7.3.3 Aprendizaje y Tecnologias

Tiempo de dedicacién a
las asignaciones, de parte

de los estudiantes
(Individualmente) de la
asignatura de

Mercadotecnia 2.

Acceso e Interactividad
con los objetos Digitales
de parte de los
estudiantes de la
asignatura Mercadotecnia
2.

Durante el Desarrollo

Durante el Desarrollo

Informe de Plataforma
Virtual

Encuesta a Estudiantes.

Entrevistas
Taller de
Retroalimentacién
Plan de Capacitacion

Informe de Plataforma
Virtual



Seleccion de Equipo vy
herramienta tecnoldgicas
acorde para la
implementacion y
desarrollo del proyecto de
la asignatura
Mercadotecnia 2.

Disponibilidad de Acceso

y estabilidad en el
servicio que permita la
interactividad y la
interaccion entre
docentes y estudiantes de
la asignatura

Mercadotecnia 2.

7.3.4 Tutoria

Nivel de cumplimiento de la
funcion tutorial de parte de
docente en la asignatura
Mercadotecnia 2.

Tiempo de Atencién
Individualizada con el
estudiante(Comunicacion)
durante el desarrollo de la
asignatura de Mercadotecnia
2.

7.3.5 Material Didactico

Objetos digitales
especificos a utilizar en la
plataforma Virtual para la
asignatura de
Mercadotecnia 2.

Accesibilidad, facil uso y
disponibilidad del Objeto
digital creados para la
asignatura de
Mercadotecnia 2.

Al Inicio

Durante el Desarrollo

Durante el Desarrollo

Durante el Desarrollo

Al inicio, durante y al final

Al inicio, durante y al final

Informe de Plataforma
Virtual

Encuesta a Docentes y
Estudiantes.

Informe de Plataforma
Virtual

Encuesta a Estudiantes.

Informe de Plataforma
Virtual

Encuesta a Estudiantes.
Objetos Digitales creados

para la asignatura Disefo
de Base de Datos.



8. CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Ano 2020
Acciones Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
1 2 3 4 5 6 Mes7 Mes8 Mes 9 10

Determinacion del equipo de

trabajo. -
Socializacion del Proyecto al

equipo de trabajo. -
Desarrollo de planificacion de

las Unidades de Estudio. -

Seleccion de bibliografia a
utilizar

Creacion y Disefio de Objetos
Digitales. -
Aprobaciéon de Objetos
Digitales -

Establecimientos de formas

de evaluacion. -

Creacion de Guia Didactica. -

Configuracion del espacio

virtual. -
Matricula de los estudiantes a

llevar el curso. -
Aseguramiento de acceso de

los estudiantes y tutor a la
plataforma.

Desarrollo de prueba piloto. -
Evaluacion de prueba piloto. -

Ejecucion del proyecto. -

Evaluacion y seguimiento del
proyecto.

9. PRESUPUESTO

El presupuesto que se presenta a continuacion se ha estructurado acorde a todos
los recursos que se necesitaran, esto incluye lo que cuenta la institucion, como
también de los insumos que necesita este proyecto. En ese sentido, se han
incluido recurso como humano, tecnoldgico, de logistica y de infraestructura que

requiere el proyecto para su puesta en marcha. Ahora bien, en cuanto a los costos

Mes
1



de mantenimiento, se hizo una media entre los gastos en que puede incurrir el

proyecto y lo que ya existe.

El pago correspondiente al titular de la asignatura, al profesional de sistemas, a la
secretaria y al coordinador de carrera que conforman el equipo de la misma, se
realizd sacando una media de lo que se paga por periodo con el salario actual de

los profesores por horas mas un % considerable.



PRESUPUESTO GENERAL DEL PROYECTO

CARGO FUNCION CANTIDAD COSTO ASIGNADO POR MES

Docente tutor y Es la persona que tiene a su 1 $1,200.00
Coordinador general del cargo la direccion del
Curso proyecto, el cual debe

planificar y desarrollar los

diferentes contenidos,

organizar y llevar a la

practica las diferentes

actividades que permitan
comprender y  asimilar
conocimientos que se

adquieran.
Coordinador de carrera Es la persona encargada de 1 $900.00
tener funciones de

seguimiento tanto de
matricula y promocion.

Secretaria Persona encargada de 1 $400.00
apoyo administrativo.
Profesional de Sistema Es la persona encargada del 1 $600.00

manejo de software a utilizar

el cual tendra conexion con

la Direccion de Tecnologia

Educativa de la Universidad
Equipo de oficina y Este apartado esta - $500.00
Mantenimiento compuesto por el espacio

fisico a utilizar en la

19



Monto global de Proyecto

institucion, teléfono,
electricidad, limpieza,
scanner, luz, agua, entre
otros, etc.

$3,600.00

20
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DESARROLLO DEL PROYECTO



1. Nombre del curso virtual:

Implementacion de un Entorno Virtual de Aprendizaje para potencializar el

trabajo colaborativo en los estudiantes de la asignatura de Mercadotecnia 2.

2. Seleccion y justificacion de las herramientas

tecnolégicas:
» MOODLE:

Una de las razones por la cual utilizaré la plataforma MOODLE de nuestra institucion
(UFG) es que, dentro de la gestidon de aprendizaje y ensefianza, permite al docente y al
estudiante interactuar de una manera muy comunicativa en el marco social y en la linea
pedagogica constructivista. Asimismo, por la experiencia que hemos tenido en el
ejercicio docente, nos permitira otorgar una produccion de actividades muy dinamica
con la versatilidad que ofrece esta plataforma tecnoldgica de Moodle y sus diferentes

herramientas y recursos.

Por otra parte, la utilizacion de esta herramienta tecnoldgica nos otorga una oportunidad
para llevar el aprendizaje colaborativo para los estudiantes de Mercadotecnia 2, en
donde ellos tendran que construir el conocimiento a través de la tutoria facilitada por

este servidor.

La plataforma es de facil acceso y es utilizada por muchos docentes virtuales para
desarrollar conocimiento y aprendizaje educativo con diferentes cursos en linea, sélo se
necesita tener desde una laptop o PC, hasta los dispositivos moviles como Tablet o
Celulares para que los estudiantes tengan acceso y puedan interactuar con dichos

docentes.

Dentro de esta plataforma, se tienen considerados algunas herramientas
indispensables que utilizaran para cumplir con el objetivo de este curso, en donde se

detallaran a continuacion:



Paginas: Este espacio sera de gran utilidad, ya que con ello se redactaran las clases
de forma semanal de este curso y también se podra vincular algun link multimedia, libro
de texto o una URL que contenga informacién de mucha importancia y valedera para

que los estudiantes lo revisen para su aprendizaje.

Libro: Esta herramienta nos dara soporte para la presentacion de la guia didactica a los

estudiantes de este cursado.

Foros: Dentro de este curso, se hace necesario la utilizacién de foros virtuales, ya que,
por su caracteristica de no simultaneidad en el tiempo, permitira a los estudiantes
interactuar con analisis, ideas, reflexiones, interpretaciones de textos, comentarios,
planteamientos de opinion, generar debate, etc., enriqueciendo la actividad planteada
por el tutor. Por orden y separacién de finalidad, se tendran foro de consulta, foro de
bienvenida y socializacion, foro de tarea y foro de debate segun el contenido de la

unidad. La participacion en los foros sera clave y sumatorio en las evaluaciones

Glosario: Indispensable en este curso ya que, queremos conocer la conceptualizacion
primaria de esta asignatura como, por ejemplo: Producto, Cliente, Comercializacién o
Ventas, Servicio, Publicidad, entre otros conceptos, en donde los grupos a través de la

herramienta Glosario, iran estableciendo sus propias definiciones de dichos conceptos.

Wiki: Definitivamente una herramienta hecha para hacer trabajo colaborativo ya que,
permitira a los grupos a desarrollar el glosario de marketing. Como ventaja esencial, es
que la plataforma facilita esta herramienta para desarrollarla, por lo tanto, los grupos no

tendran mayor dificultad para realizar esta actividad.

Emaze: Para diversificar la experiencia en el uso de herramientas tecnoldgicas, se ha
tomado en cuenta la utilizacion de esta aplicacion multiplataforma ya que, es compatible
con todos los dispositivos y ademas es una herramienta de colaboraciéon donde los
estudiantes deberan integrarse para realizar sus aportes en la presentacion que

deberan facilitar al tutor.

Google Docs: Esta herramienta se ha escogido por su beneficio de trabajo colaborativo

en la elaboracion o produccion de textos, el cual los estudiantes deberan presentarme



su trabajo final en la elaboracién de un plan de mercadeo para una pequefia 0 mediana

empresa.

Teams: Esta herramienta hara una enorme labor de comunicacién, ya que el grupo
podra comunicarse con el tutor en una hora establecida por parte de él, en donde se

tendra la dinamica de preguntas y respuestas.

Etiguetas de Noticias o Novedades: A través de este espacio, estaremos notificando

a los estudiantes la habilitacion y cierre de las clases para que ellos puedan estar
revisando los detalles de las tematicas junto con las actividades de evaluacion, apertura
y cierre de foros de debates, foros de consultas, apertura de tareas, etc. Asimismo, se
colocaran algunos elementos de multimedia, enlaces a otros recursos, mensajes de

texto de alguna especificacion entre otras notificaciones.

Cuestionario: Este espacio nos permitira realizar autoevaluaciones con los estudiantes

que nos daran una amplitud de la participacion y conocimiento adquirido de parte de

ellos en las unidades abordadas.



3. Planificacion de las clases.

1. Nucleos o conceptos principales del médulo:
Las tematicas para desarrollar el modulo se facilitaran los siguientes contenidos:

1. Conceptos basicos de Mercadotecnia 2.
2. Conducta del consumidor.

3. Segmentacion de mercado, posicionamiento y diferenciacion.

Estos temas son de la Unidad | el cual se llama: “Factores mercadolégicos”

2. Clase 1: Conceptos basicos de mercadotecnia 2
Objetivo de la clase:

1. Comprender los aspectos fundamentales de la mercadotecnia.

2. Diferenciar los conceptos y el entorno mercadolégico en la dinamica comercial.

Listar los contenidos de la clase:

Introduccién

Concepto amplio de la mercadotecnia.

Conceptos erréneos de la mercadotecnia.

La importancia de la mercadotecnia en la dinamica empresarial.

El ambiente de la mercadotecnia en los mercados globalizados.

2

Conceptos basicos de la mercadotecnia.

Bibliografia

1. Carrillo, Marvin (2020) Modulo 4. Factores mercadoldgicos. Version 1. 0

2. Monferrer Tirado, Diego. (2013) Fundamentos de Marketing. (12 edicion)

Espana: Universitat Jaume |.

https://www.4shared.com/office/cCpd7ZqFea/FUNDAMENTOS DE MARKETIN

G_DIEGO.html



https://www.4shared.com/office/cCpd7ZqFea/FUNDAMENTOS_DE_MARKETING_DIEGO.html
https://www.4shared.com/office/cCpd7ZqFea/FUNDAMENTOS_DE_MARKETING_DIEGO.html

3. Rodriguez Santoyo, Adolfo Rafael. (2013) Fundamentos de Mercadotecnia (22.
Edicién) México. Fundacién Universitaria Andaluza.
https://www.4shared.com/office/PTwWyfS2ea/FUNDAMENTOS DE_MERCADO
TECNIA_S.html

4. Kotler, Phillip; Armstrong, Gary. (2013) Fundamentos de Marketing. (112
edicion) México: Pearson educacién
https://www.4shared.com/office/3fYUVUBmIiq/LIBRO _FUNDAMENTOS DE MA
RKETING.html

Recursos multimedia que se utilizaran.

1. Prezi: La presentacion visual y de texto de Prezi serd muy importante en este
tema, ya que facilitaremos generalidades de la mercadotecnia a manera de
recordatorio para los estudiantes. Facilitamos la URL

https://prezi.com/ ygadarwomr-/generalidades-de-mercadotecnia/

2. Nube tag: Este recurso sera importante utilizarlo debido a la familiarizacién de
los conceptos de mercadotecnia, en donde se les presentaran a los estudiantes
las 9P’s que se han integrado a las variables del marketing mix y que han venido
a revolucionar nuevos planteamientos estratégicos.
https://ibb.co/SK43Zt2

3. Imagenes: Estas estaran relacionadas al contenido a presentar segun la
tematica, en donde dara mayor vistosidad y entendimiento al desarrollo de las
clases entre las que tenemos:

a. Foto del Tutor académico.
https://ibb.co/iDsThkp

b. Firma (Logotipo): Firma del cierre de cada clase que comprendera el

nombre del tutor.

https://marvin-carrillo.imgbb.com/



https://www.4shared.com/office/PTwWyfS2ea/FUNDAMENTOS_DE_MERCADOTECNIA_S.html
https://www.4shared.com/office/PTwWyfS2ea/FUNDAMENTOS_DE_MERCADOTECNIA_S.html
https://www.4shared.com/office/3fYUVUBmiq/LIBRO_FUNDAMENTOS_DE_MARKETING.html
https://www.4shared.com/office/3fYUVUBmiq/LIBRO_FUNDAMENTOS_DE_MARKETING.html
https://prezi.com/_ygadarwomr-/generalidades-de-mercadotecnia/
https://ibb.co/SK43Zt2
https://ibb.co/jDsThkp
https://marvin-carrillo.imgbb.com/

c. Conceptos: Dara mas énfasis a los conceptos abordados.
https://ibb.co/6mViLim

d. Foto de Phillip Kotler, para que los estudiantes identifiquen al considerado

el padre de la mercadotecnia

https://www kilatam.com/kilatambusiness/wpcontent/uploads/2

17/04/Kotlersquare-1.jpg

Actividades:

1. Nube Tag.
Cada estudiante debera participar activamente en la elaboracién de su propia Nube
Tag, en donde debera hacer énfasis en los conceptos de mercadotecnia mas utilizados
en la actualidad. Para el desarrollo de esta actividad puede utilizar las siguientes
herramientas digitales, el cual estan disponibles en la web:

a) https://www.wordclouds.com/

b) https://wordart.com/

El objetivo de estas actividades es: conocer el dominio de los conceptos de

mercadotecnia, asi como su aplicacion en el mundo empresarial.

Evaluacioén:
=>» Se evaluara a cantidad de conceptos en la elaboracion de la Nube Tag.
= Asimismo, se evaluara la creatividad utilizada para la realizacion de la Nube Tag.
= Puntualidad en la entrega de la actividad.

Plazo: 1 semana
2. Glosario:

El marketing ha venido realizando muchos cambios conforme a su dinamica en la
palestra empresarial, tanto en su entorno econémico como en su aliado mas

sobresaliente en los ultimos 10 afios: la tecnologia. Es por ello, que con el tiempo se


https://ibb.co/6mVtLjm
https://www.kilatam.com/kilatambusiness/wpcontent/uploads/2%2017/04/Kotlersquare-1.jpg
https://www.kilatam.com/kilatambusiness/wpcontent/uploads/2%2017/04/Kotlersquare-1.jpg
https://www.wordclouds.com/
https://wordart.com/

han venido insertando en la dinamica mercadoldgica nuevos conceptos de marketing

que vienen a fortalecer los procesos de valor para las empresas, por lo tanto, se solicita

hacer un Glosario de por lo menos 15 conceptos, en donde en base a la comprension y

analisis se describa la definicidn, la interpretacién personal y un ejemplo de cada uno

de ellos.

El Objetivo del Glosario es: Determinar la comprensién de los conceptos y aplicarlos

en el ambito mercadoldgico.

Evaluacién: Para la evaluacion del Glosario se tomara en cuenta la rubrica siguiente:

RUBRICA PARA LA ELABORACION DE GLOSARIO

CRITERIOS

Contenido

Facilitaciéon de
ejemplos segun

cada concepto

Aplicacion del
concepto

EXCELENTE

Presenta el 100%
de los conceptos
otorgados con su
definicion,
interpretacion y

ejemplos.

Los dos ejemplos
estan muy bien
planteados segun
la relacién del
concepto.
Describe
claramente como
aplica el concepto
en su practica

profesional

MUY BUENO

Presenta el 80%
de los conceptos
otorgados con su
definicion,
interpretacion y

ejemplos.

Facilita los dos
ejemplos en
relacion al

concepto.

Describe
vagamente como
aplica el concepto

en la practica
profesional

REGULAR

Presenta sdlo el
60% de los
conceptos

otorgados con
definicion muy
vaga,
interpretacion
corta y algunos
ejemplos.

Facilita sélo un
ejemplo en
relacion al

concepto.

Describe como
aplicar el
concepto, pero no
en la practica
profesional.

Sélo presenta el
40% de los
conceptos

otorgados con su

definicion muy
vaga, casi nula

interpretacion y

pocos ejemplos.

No facilita
ejemplos y
tampoco hay
explicacion del
concepto.

No describe como
aplicar el
concepto.



Ortografia

No tiene errores
ortograficos, de
acentuacion o de

sintaxis

Plazo: 1 semana

3. Foro:

Tiene muy pocos
errores
ortograficos, de
acentuacion o de

sintaxis

Tiene varios
errores
ortograficos, de
acentuacion o

sintaxis

Tiene demasiados
errores de
ortografia,

acentuacioén o
sintaxis que

distraen la lectura

Cada estudiante facilitara un comentario acerca de su analisis e interpretaciéon sobre el

foro 1, el cual deberan responder a la interrogante: ;Por qué creen ustedes que

muchos confunden el proceso de marketing con solo hacer ventas o hacer publicidad?

El Objetivo de este foro es: Conocer la fundamentacion y distincién de los estudiantes

en la definicion de marketing.

Evaluacion: Para la evaluacidon del Foro se tomara en cuenta la rubrica de evaluacion

establecida en la guia didactica.

CRITERIOS

Participacion

Calidad de las

intervenciones

EXCELENTE
Participa en el foro
respetando los
tiempos de
intervencion por lo
menos con4 05
participaciones
Exposicion clara,
atinada, concisa y
respetuosa de los

temas.

MUY BUENO
Participa en el foro
respetando los
tiempos de
intervencion por lo
menos con 3
intervenciones
Conoce la
tematica, pero con
un argumento
vago y los expone

de manera

REGULAR
Participa en el foro
con el limite de
tiempo por lo
menos con 1

intervencion

Las intervenciones
son inconstantes,
carecen de
claridad y
consistencia en el

MALO
Su participacioén es

nula

Demuestra que no
ha hecho las
lecturas
respectivas,

demostrando



Interaccion con
el tutory los

compaieros

Sustentacion en

los analisis

Establece un
didlogo con los
companieros y el
tutor, debatiendo y

defendiendo ideas.

Demuestra en las
intervenciones que
realizo la lectura
con mucho
analisis y
sustentacion en
los argumentos

con ideas claras.

parcializada.

Establece un
didlogo con los
companeros y el
tutor, aporta en la
construccion de

nuevas ideas

Sus
participaciones se
sustentan con
argumentos a
partir de la lectura
realizada, aporta
nuevas ideas, pero

no las justifica

Clase 2: Comportamiento del consumidor

Objetivo de la clase:

argumento

No logra
establecer
acertadamente un
dialogo con los
companieros y el
tutor, el aporte en
la construccion de
argumentos es
poco.

Sus
participaciones no
se sustentan con
argumentos a
partir de la lectura

indicada.

desconocimiento
de la tematica.
No existe
acercamiento con
el tutor y nulo
contacto con los

compafieros.

Su andlisis carece
de fundamentacion
y profundidad,
asimismo como la
no aportacion

ideas.

1. Comprender el comportamiento del consumidor mediante sus caracteristicas,

actitudes y motivaciones a través de su entorno.

2. Diferenciar el accionar de los clientes, consumidores y usuarios.

Listar los contenidos de la clase:

o nh -

Introduccion

Concepto del consumidor y comportamiento.

Diferenciacion entre Consumidor, Cliente y Usuario.

Las necesidades del consumidor segun Maslow.



Bibliografia

1. Carrillo, Marvin (2020) Modulo 4. Factores mercadolégicos. Version 1. 0

2. Paul Peter & Jerry C. Olson (2006) Comportamiento del Consumidor y estrategia
de Marketing. México, Séptima edicién, Editorial Mc Graw Hill.
https://www.4shared.com/office/55kSbtqig/EL_COMPORTAMIENTO DEL CONS
UMID.html

3. Solomon, Michael (2008) Comportamiento del Consumidor. México, Séptima

edicion, Pearson Educacion.
https://www.4shared.com/office/KdYjhCslig/LIBRO COMPARTAMIENTO DEL
CONSU.html

4. Rodriguez Santoyo, Adolfo Rafael. (2012) EI Comportamiento del Consumidor

(12. Edicidn) México. Fundacion Universitaria Andaluza.

https://www.4shared.com/office/U7 OgFNryig/Comportamiento del consumidor .

html
5. Rattinger Alvaro. (2012) EI Consumidor no es Racional. Merca2.0 Recuperado de

https://www.merca20.com/el-consumidor-no-es-racional/

Recursos multimedia que se utilizaran.

1. Presentacidon en EMAZE: Se facilitara una presentaciéon en donde estara el
contenido tedrico a manera de introduccién.

mailto:https://www.emaze.com/@AOWTCCITL/el-comportamiento-delconsumidor

2. Video de Infografia: Se facilitara un video tutorial en donde se explicara la forma
de realizar esta herramienta digital en el sitio web de herramientas de disefo
grafico simplificado llamado Canva.

https://www.youtube.com/watch?v=uGzVpZHWQzc

3. Imagenes: Estas estaran relacionadas al contenido a presentar segun la
tematica, en donde dara mayor vistosidad y entendimiento al desarrollo de las

clases entre las que tenemos:


https://www.4shared.com/office/55k5btqiq/EL_COMPORTAMIENTO_DEL_CONSUMID.html
https://www.4shared.com/office/55k5btqiq/EL_COMPORTAMIENTO_DEL_CONSUMID.html
https://www.4shared.com/office/KdYjhCsIiq/LIBRO_COMPARTAMIENTO_DEL_CONSU.html
https://www.4shared.com/office/KdYjhCsIiq/LIBRO_COMPARTAMIENTO_DEL_CONSU.html
https://www.4shared.com/office/U7OgFNryiq/Comportamiento_del_consumidor_.html
https://www.4shared.com/office/U7OgFNryiq/Comportamiento_del_consumidor_.html
https://www.merca20.com/el-consumidor-no-es-racional/
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https://www.youtube.com/watch?v=uGzVpZHWQzc

e. Foto del Tutor académico.

f. Firma y Logotipo: Firma del cierre de cada clase que comprendera el
nombre del tutor.

g. Conceptos: Dara mas énfasis a los conceptos abordados.
https://ibb.co/MZqfZ44

h. Cédigo QR en donde el estudiante lo pueda escanear y lo lleve directo a
la propuesta tedrica de Abraham Maslow con el comportamiento del ser
humano categorizado en 5 niveles:

https://economipedia.com/definiciones/piramide-de-maslow.html

4. Nube tag: Este recurso sera importante utilizarlo debido a la familiarizacion de
las categorias que Abraham Maslow otorga en su Piramide de Necesidades, por
lo tanto, se les presentara a los estudiantes una imagen que represente una
piramide con sus categorias.
https://ibb.co/G50tjGj

Actividades que los estudiantes deberan realizar:

1. Infografia:

Cada grupo debera participar activamente y en colaboracién en la elaboracién de su
propia Infografia en la herramienta digital Canva, en donde presentaran las

diferenciaciones entre las categorias de necesidades segun Maslow y las categorias de


https://ibb.co/MZqfZ44
https://economipedia.com/definiciones/piramide-de-maslow.html
https://ibb.co/G50tjGj

necesidades en la era digital. Para ello, deberan verificar video tutorial de elaboracion
de infografias en Canva:

https://www.youtube.com/watch?v=uGzVpZHWQzc

El objetivo de estas actividades es: conocer la diferenciacion conceptual de las
necesidades del consumidor segun la piramide de Maslow y de las necesidades del
consumidor en la Era Digital en lo que respecta a actitudes y motivaciones hacia las

marcas, productos o servicios.

Evaluacién. Se evaluara los siguientes aspectos:
=>» Creatividad en la elaboracién de la infografia.
=>» Puntualidad de la entrega.
=» Orden y coherencia en las ideas.

=» Calidad en la informacion otorgada.

2. Foro:

Cada estudiante facilitara un comentario acerca de su interpretacion sobre el foro 2:
Elementos de persuasion del consumidor en las decisiones de compra. Al leer esto, el
estudiante debera responder y fundamentar su respuesta en la interrogante: ¢Qué
elemento persuaden mas en la decision de compra del consumidor, el dinero, el

tiempo, la publicidad o el estatus social?

El Objetivo de este foro es: Determinar los elementos de persuasion del consumidor

en las decisiones de compra.

Evaluacion: Para la evaluaciéon del Foro se tomara en cuenta la rubrica de evaluacion

establecida en la guia didactica.

RUBRICA PARA FOROS ‘

CRITERIOS EXCELENTE MUY BUENO REGULAR MALO
Participacion Participa en el foro  Participa en el foro Participa en el foro = Su participacién es
respetando los respetando los con el limite de nula


https://www.youtube.com/watch?v=uGzVpZHWQzc

tiempos de
intervencion por lo
menos con4 05
participaciones
Calidad de las

intervenciones

Exposicion clara,
atinada, concisa y
respetuosa de los

temas.

Interaccion con Establece un

el tutory los dialogo con los
compaiieros compaferos y el

tutor, debatiendo y

defendiendo ideas.

Sustentacion en Demuestra en las

los analisis intervenciones que
realizé la lectura
con mucho
analisis y
sustentacion en
los argumentos

con ideas claras.

Plazo: 1 semana.

tiempos de
intervencion por lo
menos con 3
intervenciones
Conoce la
tematica, pero con
un argumento
vago y los expone
de manera

parcializada.

Establece un
dialogo con los
compaferos y el
tutor, aporta en la
construccion de

nuevas ideas

Sus
participaciones se
sustentan con
argumentos a
partir de la lectura
realizada, aporta
nuevas ideas, pero

no las justifica

tiempo por lo
menos con 1
intervencion

Las intervenciones Demuestra que no

son inconstantes, ha hecho las
carecen de lecturas
claridad y respectivas,

consistencia en el demostrando

argumento desconocimiento
de la tematica.
No logra No existe
establecer acercamiento con

acertadamente un el tutor y nulo

dialogo con los contacto con los
compafneros y el compafieros.
tutor, el aporte en
la construccion de
argumentos es
poco.

Sus Su analisis carece
participaciones no de fundamentacion
se sustentan con y profundidad,
argumentos a asimismo como la
partir de la lectura no aportacion

indicada. ideas.

Clase 3: Segmentacion de mercado, posicionamiento y diferenciacion.

Objetivo de la clase:



1. Conocer los parametros utilizables para segmentar un mercado, asi como la
utilizacion de sus estrategias.
2. Conocer los parametros utilizables en la Diferenciacion y el Posicionamiento, asi

como la utilizacion de sus estrategias.

Listar los contenidos de la clase:

1. La Segmentacion de mercado.
a) Introduccién
b) Aclarando conceptos
c) Beneficios de la segmentacion
d) Tipos de segmentacion
2. El Posicionamiento y Diferenciacion de mercado.
Introduccion
Generalidades del Posicionamiento y la Diferenciacion de Mercado
Aclarando conceptos
Importancia de la Diferenciacion

Métodos de posicionamiento

~ 0 a0 T o

Tipos de posicionamiento

Bibliografia
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https://www.4shared.com/office/PMX5Tz7ea/SEGMENTACIN_DE_MERCADO_RICARDO.html
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5. EBC Academia (2017, 25 Oct.) ¢ Qué es la segmentacién de mercado? (Archivo
de video) Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=dViW3iyoqgOM

6. Juan Ignacio Orozco (2014, 1 nov) Posicionamiento y Diferenciacion (Archivo de

video) Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=I16uY citxegk

Recursos multimedia que utilizara.
Para el desarrollo de este tema el alumno contara con los siguientes recursos
multimedia:

1. Presentacion en EMAZE: La presentacion visual y de texto en EMAZE sera muy
importante en este tema, ya que facilitaremos de una forma detallada las
generalidades de la Segmentacion de Mercado.
https://www.emaze.com/@AOWTLQQQO/line-of-business

2. Imagenes: Estas estaran relacionadas al contenido a presentar segun la

tematica, en donde dara mayor vistosidad y entendimiento al desarrollo de las
clases entre las que tenemos:
a. Foto del Tutor académico.
b. Firma (Logotipo): Firma del cierre de cada clase que comprendera el
nombre del tutor.
c. Conceptos de Procesos de Segmentacion y Posicionamiento: Dara
mas énfasis a los conceptos abordados.
d. Cédigo QR en donde el estudiante pueda escanear dicho cédigo y lo lleve
directo a la pagina donde se determina con ejemplo la Segmentacion de

Mercado: https://www.webyempresas.com/ejemplos-de-segmentacion-de-

mercado/#2 Ejemplos de Segmentacion demografica



https://www.4shared.com/office/PTwWyfS2ea/FUNDAMENTOS_DE_MERCADOTECNIA_S.html
https://www.4shared.com/office/PTwWyfS2ea/FUNDAMENTOS_DE_MERCADOTECNIA_S.html
https://www.youtube.com/watch?v=dViW3iyoq0M
https://www.youtube.com/watch?v=I6uYcitxegk
https://www.emaze.com/@AOWTLQQQO/line-of-business
https://www.webyempresas.com/ejemplos-de-segmentacion-de-mercado/#2_Ejemplos_de_Segmentacion_demografica
https://www.webyempresas.com/ejemplos-de-segmentacion-de-mercado/#2_Ejemplos_de_Segmentacion_demografica

3. Video Conceptuales: Se facilitara un video del usuario EBC Academia como
apoyo para extender la tematica de Segmentacion y ver la caracteristica que
esta posee. Para ello utilizaremos la URL

https://www.youtube.com/watch?v=dViW3iyoqgOM

También se facilitara un video del usuario Juan Ignacio Orozco con la tematica
de Posicionamiento y Diferenciacion para darle soporte a las tematicas antes
mencionadas y se utilizara la URL

https://www.youtube.com/watch?v=I6uY citxegk

Actividades: para este tema los estudiantes desarrollaran la siguiente actividad:

1. Presentacion en EMAZE: Cada grupo creara una presentacion colaborativa, en
donde se verifiquen los tipos de segmentacion en un ejemplo detallado con un
producto de consumo o de un servicio en especifico que se quiera lanzar al

mercado.

= El objetivo de estas actividades Comprender la importancia de
segmentar los mercados y de como el posicionamiento y diferenciacion

ayuda a dinamizar la actividad comercial de las empresas.

=» Evaluacién. Se evaluara haciendo uso de la siguiente rubrica la actividad
colaborativa:


https://www.youtube.com/watch?v=dViW3iyoq0M
https://www.youtube.com/watch?v=I6uYcitxegk

RUBRICA PARA LA ELABORACION DEL TRABAJO COLABORATIVO EN EMAZE

CRITERIOS EXCELENTE
Claridad en La redaccion que
redaccion se utiliza en la
presentacion es
clara y permite la
comprension de
ideas planteadas
por el grupo.
Estudio de Describe de forma
mercado y clara la situacion
analisis del producto
situacional planteado con
respecto al
comportamiento de
mercado
Utilizacion Se han

sistematica de @ considerado todos

los tipos de los tipos de

Segmentacion segmentacién de

de Mercado mercado en una

descripcidén clara.

Eleccion del La propuesta del
producto / tipo de mercado es
servicio adecuada segun al

mercado que va
dirigido

MUY BUENO

La redaccion que

se facilita en la

presentacion tiene

algunos errores

leves, pero se

logran comprender

las ideas

planteadas por el

grupo.

Describe de forma

vaga la situacién

del producto, asi
como el

comportamiento

del mercado

Se describen los
tipos de la
segmentacién de
mercado con
algunos errores
minimos de
orientacion en las
etapas
La propuesta del
tipo de mercado
expone algunos
errores leves e
inconsistencias

minimas con

REGULAR

La redaccién
presentada en la
presentacion es
muy confusa y no

se logra
comprender en su
totalidad las ideas

de parte del grupo.

Hay vacios en la
descripcion
situacional del
producto y define
parcialmente el
comportamiento

del mercado.

Solo se describen
algunos tipos de la
segmentacién de
mercado y no se
profundiza en su

descripcion.

La propuesta de
mercado expone
errores graves e

inconsistencias

muy marcadas con

respecto al analisis

MALO

La redaccién
carece de sentido
ideolégico y no hay
comprension en los

planteamientos.

No hay
sustentacion en la
descripcion
situacional del
producto. Analisis
nulo del
comportamiento de
la empresa.
Descripcion nula
de los tipos de la
segmentacién de
mercado, sdlo se
presenta una

redaccion general.

La propuesta de
mercado carece de
una estrategia de

marketing



Ortografia y
normas

gramaticales

La presentacion
cumple de manera
excelente las
normas
gramaticales y de

ortografia.

Plazo: 2 Semanas.

respecto a sus
analisis del entorno
de mercado.

La presentacion
cumple con
normas
gramaticales y
leves errores de

ortografia

del entorno de

mercado.

La presentacion
cumple con
normas y errores
ortograficos muy

graves

La presentaciéon no
cumple con las
normas gramaticas
y ortograficas

requeridas.



4. Redaccion de las clases.

Clase 1: Conceptos basicos de Mercadotecnia

iSaludo fraterno para todos!

Bienvenidos a la Unidad |, en donde iniciamos con toda la actitud y todas las ganas de

extender el conocimiento de esta hermosa ciencia llamada Mercadotecnia.

En esta asignatura de Mercadotecnia 2, ahondaremos en los fundamentos teoricos y
practicos donde los conceptos como producto, precio, plaza, promocion, publicidad,
mercado, cliente, entre otros, seran importantes el estudiarlos para ver en la forma que

actuan dentro de todo el contexto mercadoldgico. Asi que manos a la obra.

Muchos dicen que pueden realizar estrategias y técnicas de marketing en cualquier
negocio sin saber la forma en como se ponen en practica en un mercado determinado.
En ese sentido, el no saber cdmo implementar dichas estrategias o técnicas, tarde o
temprano le viene a pasar factura a los negocios. Por tal razén, es importante que
cualquiera que posea una organizacion comercial, pueda conocer varios aspectos de su
negocio, como, por ejemplo, estudiar, a los consumidores, que les mueve a tomar
decisiones de compra, conocer a la competencia que estara a la expectativa de buscar
nuevos clientes, también investigar e indagar a la tribu 0 mercado meta que se estara
satisfaciendo, asimismo, escoger al personal idoneo para alcanzar los objetivos
comerciales, en fin, se debe de tener en cuenta todos estos aspectos que puedan

sumar al ejercicio comercial.



Usted probablemente ya escucho hablar de algunos conceptos que gracias a la
globalizacion y a la misma dinamica del marketing se han venido acentuando en los

mercados competitivos:

Conceptos de Mercadotecnia

para refrescar la mente.

1 2 3 4

Producto Cliente Competencia Mercado

5 6 7
Oferta Publicidad Precio

Sin embargo, al hablar de estos conceptos, hoy en dia nos debemos de replantear sus
definiciones y a entender que la dinamica del marketing ya cambid, las estrategias que
se utilizan en los planes de marketing cambiaron, el consumidor cambié con sus habitos
de compra y con su diversificacion de prioridades gracias al marketing digital que vino a
revolucionar la gestién de ventas, a facilitar la informacién a un solo clic y a poner al
alcance de ellos, cualquier emprendimiento, marca, producto o servicio. Toda esta
situacion, nos pone a ustedes y a mi en una responsabilidad grande ya que de nosotros
depende de que tenga la funcionalidad que se merece y a que el aporte de la

mercadotecnia sea sustentable en los negocios competitivos.

Ante toda esta situacién, se me viene un caso practico a la mente: si alguien que no
conoce de esta ciencia y le dijera a usted que le explique como funciona el marketing y
porque es tan importante en los negocios ¢ qué le dijera usted?



o3 A ver, tranquilos, yo les ayudo.

Aunque hay algunas definiciones erroneas de lo que significa el Marketing para
algunos, primero seria bueno que les comentaramos a esa persona que el hacer
marketing requiere de mucha investigacién, conocimiento y de mucha practica. Digo

esto, porque algunos se empefan en decir que:

1. La mercadotecnia es la venta misma.
2. Hacer publicidad es lo mismo que el marketing en movimiento.

3. Con sdlo que se tenga un producto ya se puede hacer marketing, etc.

Estas definiciones son totalmente erradas, ya que confunden la esencia de lo que
significa la mercadotecnia y solo la enfocan en una actividad o en un concepto, e
incluso hasta en una técnica y la verdad, reitero que es totalmente falso dichas

definiciones.

Posteriormente, es importante que aclarar el significado de Mercadotecnia:

“Es el proceso por medio del cual se desarrollan diferentes técnicas
y estrategias de comercializacion intercambiando bienes y servicios,

creando una satisfaccion en los consumidores”.

Luego de haberles aclarado el concepto, es necesario comentarles que la importancia
de hacer mercadotecnia hoy en dia en cualquier rubro o industria, es porque a las
empresas las hace mas competitivas, las hace colocar en la palestra de gustos y

preferencias de los consumidores y también porque le da un aporte a la economia de



cualquier pais, generando oportunidades de negocio y proveyendo de recursos

comerciales, financieros y humanos al mas alto nivel.

Todo esto es posible, gracias a las 9 variables del Marketing Mix que vimos en

Mercadotecnia 1, se recuerdan:
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En resumen:

La mercadotecnia tiene su dinamica y no ha sido por pura casualidad que hasta la
fecha tenga grandes adeptos que defiendan su proceso, su potencial y su fortaleza al
servicio de quienes la toman en cuenta para el desarrollo de sus planes comerciales.
Ademas, la mercadotecnia posee diversas estrategias para movilizar cualquier tipo de
negocios y las variables del marketing mix ponen su granito de arena también para
desarrollar los mercados y para persuadir a los consumidores a que se decidan por X o

Y producto o servicio y que potencialicen su fidelizacion mediante la satisfaccion de sus

necesidades.




Aspectos generales para tomar en cuenta:

1. Lectura y analisis del material didactico “Unidad 1, Factores Mercadolégicos”;
para introducirnos en la dinamica de la asignatura y para que también nos

permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la semana.

2. Dar lectura al material bibliografico colocado en la plataforma para el desarrollo
de esta unidad, donde se explica la tematica que estaremos estudiando (Libro
Fundamentos de Marketing, Capitulo 1 “Generacion y captacion de valor del
cliente” de Kotler y Armstrong y también el Libro Fundamentos de
Mercadotecnia, Capitulo 1 “Antecedentes y conceptos de mercadotecnia” de

Rodriguez Santoyo, Rafael).

3. Visualizar la presentacion en Prezi, ya que detallamos aspectos importantes

sobre las generalidades de la mercadotecnia a manera de recordatorio.

4. Cada estudiante debera participar activamente en la elaboracion de su propia
Nube Tag, haciendo énfasis en los conceptos de mercadotecnia mas utilizados

en la actualidad.

5. Ademas, recuerden que tenemos el Foro 1, que es un espacio para que
participemos activamente en la consulta que se presenta para esta clase y que
puedan interactuar entre ustedes facilitando su opinion al analisis y redaccion de

Sus compainieros.

6. Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la

mensajeria interna de la plataforma.

Las asignaciones para la semana:

1. Sabemos que hoy en dia, los conceptos de Mercadotecnia se han diversificado
tanto que es necesario volver a revisar los mas utilizados en el ejercicio

mercadoldgico, por lo tanto, para que no se nos olviden y tengamos un momento



ameno de creatividad, cada estudiante debera elaborar su propia Nube Tag, en
donde se apoyara de las herramientas digitales:

=>» https://www.wordclouds.com/

=>» https://wordart.com/

a) Esta actividad es de forma individual.

b) Usted escogera la imagen mas creativa para elaborar la Nube Tag que
mas les guste.

c) Debera hacer énfasis en los conceptos mercadologicos que mas recuerda
0 que mas se utilizan hoy en dia. Como minimo deberan ser 15
conceptos.

d) Cuando lo haya realizado y descargado, debera alojarlo en la plataforma
en el espacio de tareas creado por el tutor.

e) Para esta actividad tendra una semana de espacio para hacer y alojar la
Nube Tag.

2. Como ustedes saben, el marketing ha venido realizando muchos cambios
conforme a su dinamica empresarial y a todas las subdisciplinas que han surgido
con los afos. Un aspecto que ha impulsado esto es gracias a la TIC y al alcance
de informacioén que se tiene con el apoyo del internet. Asimismo, con el tiempo
se han venido insertando en la dinamica mercadoldgica nuevos conceptos de
marketing que vienen a fortalecer los procesos de valor para las empresas, por lo
tanto, se solicita hacer un Glosario de 15 conceptos, en donde en base a la
comprensién y analisis se describa la definicion, la interpretacion personal y un
ejemplo de cada uno de ellos.

a) Los conceptos se encuentran alojados en el apartado de glosario que
posee la plataforma virtual.

b) Realizar una investigacién teérica que permita describir los aspectos y/o
definiciones mas relevantes de los conceptos de marketing que se
describen en el glosario.

c) El glosario presenta un cuadro en donde se plasma el siguiente texto:


https://www.wordclouds.com/
https://wordart.com/

Concepto Definiciéon Interpretacion Ejemplo

Personal

d) En dicho cuadro, estara el concepto y ustedes deberan de llenar las otras
casillas del cuadro, en donde debera escribir la definicion que investigo en
la web, en revista de marketing o en diccionario de marketing digital. De
igual manera, debera colocar su interpretacion personal de la definicion
que encontrd y luego colocara un ejemplo que represente dicho concepto.

e) Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno
para que el tutor lo pueda revisar.

f) El plazo para esta actividad sera de una semana.

3. Participar en el Foro de la semana, el cual cada estudiante facilitara un
comentario acerca de su analisis e interpretacion sobre la interrogante: ¢ Por qué
creen ustedes que muchos confunden el proceso de marketing con solo
hacer ventas o hacer publicidad? Sin embargo, antes de brindar su aporte es

necesario tomar en cuenta las siguientes indicaciones:

a. Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo

suficiente de interactuar con los demas.

b. Redacte su analisis e interpretacion de manera sencilla, clara, ordenada y
sintética, para que los argumentos sean coherentes al momento de la

lectura.

c. Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccién y

ortografia.

d. Es imprescindible que cada participante comente los aportes de sus

companeros, para desarrollar un debate sobre la consigna planteada.

e. Recuerden que tiene una semana para participar en el foro.



No olvidemos que para la realizacion de dichas actividades tendremos una semana

para realizar las asignaciones.

Mo Carville

Clase 2: Comportamiento del consumidor

jSaludo fraterno para todos nuevamente!

Seguimos en la busqueda del aprendizaje de esta hermosa ciencia llamada
Mercadotecnia y ahora continuaremos con la clase 2 de esta Unidad 1 “Factores
Mercadoldgicos” ahondando acerca del comportamiento del consumidor, asi que

pongase comodo y como dijo el Chapulin Colorado, “Siganme los buenos”.

En la clase anterior estuvimos viendo un poco de las generalidades de la
mercadotecnia, asi como de algunos conceptos que aun estan en vigencia en la
utilizacion del ejercicio mercadoldgico. Es por ello que en esta ocasiéon hablaremos con
mucho énfasis en el comportamiento del consumidor y de como ha venido cambiando

en los ultimos anos.

El hablar del consumidor nos trae muchos conceptos para recordar:



Personalidad del

consumidor
5 Impulsos

Usuario

6 Motivaciones

Decision de compra

7 Perceciones

Conceptos del
Comportamiento del
Consumidor #\ﬁ'

Dichos conceptos nos devuelven esa sintonia que debemos de tener con el rey de la

Comportamiento

dinamica comercial, a parte de lo que debemos de tener en consideracion para preparar
cualquier estrategia de fidelizacion o de recordatorio de marca como las TIC o el mismo
Marketing Digital. Por otra parte, y sin duda alguna, la tecnologia ha venido a
desarrollar las conexiones entre esas marcas y al consumidor en un entorno muy
acelerado por la globalizacion. Definitivamente, ya no podemos hablar solamente de
que le satisface al consumidor, sino que ahora debemos hablar sobre la forma en que
este se convierte en un evaluador constante y un receptor de valor y de diferenciacion
por una avasallante ola de informaciéon que esta al alcance del navegador y de la web

buscada en cualquier dispositivo.

La publicidad también ha hecho su tarea, ha diversificado sus estrategias comerciales
creando tendencias gracias a las diversas plataformas digitales como el Tik Tok, las
historias en Instagram o Facebook y también de la comicidad viral alojada en You Tube,

entre otros.

Ustedes saben bien que como consumidores siempre tendremos motivaciones, deseos,
percepciones y preferencias por aquellas marcas que satisfagan nuestras necesidades

y aunque se escuche como algo trillado, es algo que siempre sera una realidad en los



mercados competitivos. Pero ya poniéndonos mas analiticos y ante lo mencionado,

vamos a definir quién es el consumidor:

“El consumidor es aquel que exige una interaccion de bienes y servicios que ante

el poder adquisitivo que este tiene, puede pagarlo para luego obtener un

resultado de satisfaccion”

Esta definicion no solamente se queda aqui, ya que el consumidor exige que exista una

accién de oferta y demanda por la adquisicidon de esos bienes y servicios. Mencionando

esto, vemos que el consumidor posee una serie de actividades que le empujan a tener

una conducta y una postura que nosotros le llamaremos comportamiento y dicho

comportamiento trae consecuencias como las decisiones y el poder de compra.
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Esas decisiones de compra estan
ligadas a las necesidades que el
consumidor presenta ante la
estimulacion de la publicidad y del
movimiento comercial y que Abraham
Maslow llama como la Jerarquizacion
de Necesidades representandolo en
una piramide de categorias:
Fisiolégicas, Seguridad. Afiliacion,
Reconocimiento y Autorrealizacién. Con
esta herramienta, podemos colocar en
que se basan esas decisiones de
compra, ante qué aspectos se tiene que
mover el marketing para cumplir con la

satisfaccion de esas necesidades y que

estrategias y tacticas puede tener una organizacion para alcanzar sus objetivos

comerciales.



Por ultimo, algo que deben de tener claro las organizaciones comerciales y las marcas
es que no todo el que compra sus productos en sus instalaciones sera un cliente
porque este se diversifica de acuerdo con la frecuencia con que llega a comprar y al
uso que les da a dichos productos. Con esto quiero mencionar que existen

diferenciaciones de sujetos, por ejemplo:

a) El Consumidor es aquella persona que compra un producto o servicio en
cualquier establecimiento.

b) El Cliente es aquella persona que compra habitualmente un producto o servicio
en un establecimiento.

c) El Usuario es aquella persona que disfruta la utilizacion de un producto o

servicio.
En resumen:

El consumidor no para de saciar sus necesidades, ya que es un ser racional, que trata
de tomar conciencia en el proceso de decision de compra en funcion de esas
necesidades que posee. Pero a la vez es impulsivo por la persuasion que ejerce la
publicidad cumpliendo sus objetivos de informar, recordar y persuadir. Asimismo, los

consumidores son amos y sefiores de sus percepciones con las marcas, pero que

también poseen libertad de lo que sienten y les genera esa marca.

1. Seguimos leyendo el material didactico “Unidad 1, Factores Mercadolégicos”;
para tomar referencia de la tematica de esta segunda clase y para que también
nos permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la semana.

2. Dar lectura al material bibliografico colocado en la plataforma para el desarrollo
de esta unidad, donde se explica la tematica que estaremos estudiando (Libro El



3.

4.

7.

8.

Comportamiento del Consumidor, Seccion 1 “Perspectiva del Comportamiento

del Consumidor” de Paul Peters.

También dar lectura del material bibliografico colocado en la plataforma (Libro
Antologia Comportamiento del Consumidor de Adolfo Rodriguez Santoyo,

Capitulo 1 “El Comportamiento del Consumidor” de Rodriguez Santoyo).

Visualizar la presentacion en Emaze, ya que detallamos aspectos importantes

sobre el comportamiento del consumidor a manera de recordatorio.

Es imprescindible que cada estudiante escanee el Cédigo QR que se presenta,
el cual lo llevara directo a la propuesta tedrica de Abraham Maslow con el

comportamiento del ser humano categorizado en 5 niveles:

Cada grupo creado debera participar activamente en la elaboracion de una
Infografia, haciendo énfasis en las diferenciaciones entre las categorias de

necesidades segun Maslow y las categorias de necesidades en la era digital.

Ademas, recuerden que tenemos el Foro 2, el cual es un espacio para que
participemos activamente en la consulta que se presenta para esta clase y que
puedan interactuar entre ustedes facilitando su opinién y otorgando un analisis

en la redaccién de sus companieros.

Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la

mensajeria interna de la plataforma.



Las asignaciones para la semana:

1.

Reiteramos que el consumidor es un ser social y reactivo a sus instintos por todo

lo que le rodea. Su comportamiento se rige por las necesidades que este posee

de forma especifica y aunque algunas no las ha descubierto, el apartado digital

lo eleva a ser un consumidor 2.0, por lo tanto, para extender el aprendizaje, se

elaborara una Infografia donde se manifiesten las diferenciaciones entre las

categorias de necesidades segun Maslow y las categorias de necesidades en la

era digital. Para la elaboracion de esta actividad deberan tomar en cuenta los

siguientes aspectos:

a)

g)

Se crearan grupos de 5 estudiantes maximo y de forma voluntaria para
ponerse de acuerdo en la creatividad, la argumentacion y escritura de dicha
Infografia.
Al grupo le pondran un nombre distintivo que los identifique en esta actividad.
Deberan verificar video tutorial de elaboracion de infografias en Canva en el
siguiente video:
Visto el video tutorial, deberan compartir ideas y conceptualizaciones que
llevara la infografia, asi como su argumentacion en los puntos a resaltar.
Cuando lo hayan elaborado, debera alojarlo en la plataforma virtual en la
seccion de tareas y debera rotularlo:
Infografia_NombredelGrupo_DiferenciaciondeNecesidades.png
Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno
para que el tutor lo pueda revisar.

El plazo para esta actividad sera de una semana.

Participar en el Foro de la semana, el cual cada estudiante facilitara un

comentario y fundamentara su analisis e interpretacion sobre la interrogante:

¢ Qué elemento persuaden mas en la decision de compra del consumidor, el

dinero, el tiempo, la publicidad o el estatus social?



a) Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo
suficiente de interactuar con los demas.

b) Redacte su analisis e interpretacion de manera sencilla, clara, ordenada y
sintética, para que los argumentos sean coherentes al momento de la
lectura.

c) Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccion y
ortografia.

d) Es imprescindible que cada participante comente los aportes de sus
companeros, para desarrollar un debate sobre la consigna planteada.

e) Recuerden que tiene una semana para participar en el foro.

Les comento que para la realizacion de estas actividades tendremos una semana para

realizar las asignaciones.
Morwvin Corville

Clase 3: Segmentacion de mercado, posicionamiento y diferenciacion.

jSaludo fraterno para todos nuevamente!

Aca no paramos de aprender y de seguir extendiendo el conocimiento con esta

hermosa ciencia llamada Mercadotecnia. Ahora veremos en la clase 3 de esta



asignatura que la segmentacion, el posicionamiento y la diferenciacion son importantes
al momento de penetrar en los mercados competitivos. Asi que, ¢se apuntan para

seguir aprendiendo? Entonces, iniciemos nuestro viaje...

Para desarrollar esta clase iremos por partes. En un sentido figurado, dentro de un
mercado de consumidores y de organizaciones, su dinamica esta llena de muchos
componentes tales como el dinero, la oferta, la demanda, los servicios, las mismas
necesidades de los compradores, los gustos, los deseos del publico objetivo, en fin, son
varios aspectos que se consideran parte de un mismo movimiento comercial, pero que
a la larga son tan cambiantes que es necesario en profundizar en el conocimiento de su

utilidad y de su proceso para ponerlos en practica.

Con esto quiero decir que, si se quiere saber a profundidad que es lo que necesitan los
mercados, se debe de investigar cuales son sus demandas y cuales son sus peticiones
con el objeto de adaptar la oferta y las estrategias de mercadotecnia a los
requerimientos que éste exige. Ustedes me diran ;Como pueden las organizaciones
saber y adaptarse a toda esa diversidad de peticiones y demandas? Pues yo les quiero
comentar que para eso es necesario la segmentacion, ya que este proceso nos ayuda a
reconocer ese mercado tan heterogéneo que dentro de su proceso lo divide en grupos
0 segmentos homogéneos que pueden ser diferenciados en base a sus necesidades

dentro de un mercado meta.
Para estar mas a tono a la tematica, definamos Segmentacion de Mercado:

“Lo podemos definir como un proceso sistematico que trata de separar un
mercado en otros mercados pequeios que posean cualidades similares y

homogéneas”

Un aspecto importante que mencionar, es que este mercado se puede separar o dividir
de acuerdo a su estado geografico, demografico, socioecondmico, psicografico,
sociocultural y conductual. Asimismo, para las empresas trae muchos beneficios el

poder segmentar su mercado:



»= Al segmentar el mercado, es mas facil escoger el canal de comunicacion y de
distribucion para el publico objetivo.

= Al segmentar el mercado, la estrategia de precios puede estar mas acorde a la
capacidad adquisitiva del publico objetivo.

» El disefio de las variables del marketing mix para mercado segmentado puede
ser mas efectivo y directo.

» Pueden surgir nuevas oportunidades de negocio en base a las necesidades que

vaya presentado el mercado segmentado.

En el caso del posicionamiento y la diferenciacién de una sola vez definamos sus

conceptos:

“Posicionamiento es el arte de crear y diseiar una propuesta comercial de

manera que ocupe un lugar distintivo en la mente de los consumidores”

“Diferenciacién es la manera en que una marca, un producto o un servicio resalta
las cualidades unicas del negocio haciéndolo diferente en comparacion con sus

competidores”

Para el marketing es muy importante estar en la mente del mercado meta. El saber
como es percibido una marca y distinguirlo entre la diversidad de bienes y servicios, es
muy importante para las empresas competitivas, ya que le da una vision de lo que se ha
venido desarrollando en cuanto a gestion distintiva comercial. Por otra parte, el
posicionamiento debe ser imprescindible en el desarrollo de las estrategias, ya que
viene siendo una herramienta de valor en los procesos de busqueda diferencial y en las

acciones tacticas del plan de marketing.

Asimismo, la construccidn del posicionamiento de la empresa, del producto o del

servicio se debe a tres cosas fundamentales:

» Filosofia de la empresa: lo que mueve a la empresa en sus practicas

empresariales.



» La experiencia de la empresa: la especializacion del trabajo y de los procesos
laborales.
» La comunidad a la que sirve la empresa: la claridad del mercado meta al cual se

esta sirviendo.

Esto lo menciono porque de acuerdo a como se construya el posicionamiento dentro de
la empresa en cuanto a estrategias y a planificacién, asi sera percibido en los mercados

competitivos.

Un aspecto de mucho criterio en toda buena gestion comunicacional de mercadotecnia
consiste en la correcta eleccion del posicionamiento en el mercado, esto es debido a
que, si se elige muy bien la estrategia de posicionamiento y a parte se le da una buena
dosis de estrategia comunicacional, la mente del consumidor estara cautivada con la

marca, con el producto o con el servicio.

La percepcion juega también un papel determinante en esto del posicionamiento, las
emociones y los sentimientos que tienen los consumidores en cuanto a una marca,
producto o servicio en comparacion con los de la competencia, facilita un panorama

bastante amplio de como son vistos estos aspectos en las decisiones de compra.

Dentro del proceso de marketing, hay cuatro razones fundamentales que nos pueden
explicar la importancia estratégica que tiene para una empresa el posicionarse en los

mercados:
1. Diferenciacion.

Hacer valer las variables y beneficios que los hacen unicos entre toda la competencia,
manifestando atributos y ventajas competitivas que los hacen novedosos en la

propuesta comercial.
2. Referencia en los mercados saturados.

Ser la referencia comercial entre todas propuestas empresariales percibiéndolo como el
que satisface con mucha precision, los gustos, las necesidades, las intenciones vy

expectativas de uso de cualquier producto o servicio.



3. Control de mercado.

Este aspecto es un factor clave, ya que, si la empresa logra posicionarse como el lider
de su sector, esta influira y marcara el ritmo de los negocios sustentables sujetandolas

a sus normas y politicas de crecimiento dentro del mercado.
4. Enfoque estratégico.

Si la empresa logra que su ejercicio comercial se fundamente en las ventajas
competitivas que posee y que su elemento diferenciador no solo sea la calidad y el
servicio, sino que, en lo inesperado, en lo que puede impactar al consumidor dentro de
la satisfaccién de necesidades, me parece que se lograran muchas metas y objetivos

de negocio.

Por ultimo, quisiera que revisaran el siguiente proceso que manifiesta la Segmentacion

de Mercado, el Posicionamiento y la Diferenciacion del producto segun Philip Kotler:

Proceso de Segmentacion del Mercado y Posicionamiento del Producto
Fuente: Kotler et al. (2000)

Identificacion de

Segmentacion del Seleccion del los conceptos de

Mercado Objetivo osicionamiento
Mercado ! b

Identificacion de Desarrollo de los Eleccion de una Selecciony
las variables de perfiles de los estrategia comunicacion para
Segmentacion segmentos posicionar

=t

En resumen

El posicionamiento y la diferenciacién deben de buscarse y de crearse en base a
trabajo y estrategia, pero si alguien les pregunta ;de qué forma? Debemos de
mencionar que es en base al conocimiento del mercado meta, a la correcta

segmentacion y al ejercicio de investigacidn, solamente asi se puede tener participacion



en el mercado a largo plazo. Hoy en dia, no se vale ser el numero dos en los mercados

globalizados.

Aspectos generales para tomar en cuenta:

1. Le daremos lectura al material didactico “Unidad 1, Factores Mercadologicos”;
para tomar referencia de la tematica de esta tercera clase y para que también

nos permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la semana.

2. Dar lectura al material bibliografico colocado en la plataforma para el desarrollo
de esta unidad, donde se explica la tematica que estaremos estudiando (Libro
Segmentacion de Mercados, Capitulo 2 “Segmentacion de Mercados” de Ricardo

Fernandez Valifias).

3. También dar lectura del material bibliografico colocado en la plataforma (Libro
Posicionamiento, La Batalla por su mente, Capitulo 1 “;De qué trata el

posicionamiento?” de Al Ries — Jack Trout).

4. Visualizar los videos conceptuales acerca de la segmentacion, posicionamiento y

diferenciacion, ya que se detallan aspectos importantes sobre estas tematicas:

5. Es imprescindible que cada estudiante escanee el Cédigo QR que se presenta,

el cual lo llevara directo a algunos ejemplos de segmentacion de mercado:



6. Cada grupo creado debera participar activamente en la elaboracion de una
Presentacion en EMAZE, haciendo énfasis en los tipos de segmentacion en un
ejemplo detallado con un producto de consumo o de un servicio en especifico
que se quiera lanzar al mercado.

7. Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la

mensajeria interna de la plataforma.

Las asignaciones para la semana:

1. Alcanzar el éxito para las organizaciones no es cosa facil, se debe de tener
constancia, estrategia, buen servicio y de clientes fieles. La segmentacion de
mercado debe ser una estrategia productiva y fundamental en el ejercicio del
marketing, por lo tanto, antes de ponernos a segmentar es importante tener los
objetivos claros, metas trazadas y un periodo de trabajo definido donde se
alcanzaran estos objetivos y estas metas. La planificacion en este proceso
también sera clave para segmentar el mercado de acuerdo a la separacion de su
estado geografico, demografico, socioeconémico, psicografico, sociocultural y
conductual. Ante esta situacion se pide desarrollar esta actividad de forma
colaborativa:

a) Se hara una presentacion de forma colaborativa en la plataforma de
EMAZE.



b) Se crearan grupos de 5 estudiantes maximo y de forma voluntaria para
ponerse de acuerdo en la creatividad, la argumentacion y escritura de
dicha presentacion.

c) Al grupo le pondran un nombre distintivo que los identifique en esta
actividad.

d) Deberan compartir ideas y conceptualizaciones que llevara la
presentacion, asi como su argumentacion en los puntos a resaltar.

e) Cuando lo hayan elaborado, debera alojarlo en la plataforma virtual en la
seccion de tareas y debera colocar el enlace para su visualizacion.

f) Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno
para que el tutor lo pueda revisar.

a) El plazo para esta actividad sera de dos semanas.

Nos estamos leyendo... les envio un abrazo fraterno.

Mo Corville



5. Captura de pantalla

Clase 1 Conceptos Basicos de Mercadotecnia 2

@ PROV0S-0220: CONCEPTO: o3 X [IRH

c @

UFG

UNIVERSIDAD FRANCISCO GAYIDIA

O & hip

irtual.ufg.edu.sv/diplomado;

B -9 ¥

Pagina Principa Mis cursos > PROY09-0220 *» CLASE 1 CONCEPTOS BASICOS DE MERCADOTECNIA 2

CONCEPTOS BASICOS DE MERCADOTECNIA 2

¢ @

iSaludo fraterno para todos!

Bienvenidos a la Unidad |, en donde iniciamos con toda la actitud y todas las ganas de extender el conocimiento de esta
hermosa ciencia llamada Mercadotecnia.

En esta asignatura de Mercadotecnia 2, ahondaremos en los fundamentos teéricos y practicos donde los conceptos
como producto, precio, plaza, promocién, publicidad, mercado, cliente, entre otros, seran importantes el estudiarlos
para ver en la forma que actdan dentro de todo el contexto mercadolégico. Asi que manos a la obra.

Muchos dicen que pueden realizar estrategias y técnicas de marketing en cualquier negocio sin saber la forma en como
se ponen en practica en un mercado determinado. En ese sentido, el no saber como implementar dichas estrategias o
técnicas, tarde o temprano le viene a pasar factura a los negocios. Por tal razén, es importante que cualquiera que posea
una organizacion comercial, pueda conocer varios aspectos de su negocio, como, por ejemplo, estudiar, a los
consumidores, que les mueve a tomar decisiones de compra, conocer a la competencia que estara a la expectativa de
buscar nuevos clientes, también investigar e indagar a la tribu o mercado meta que se estara satisfaciendo, asimismo,
escoger al personal idéneo para alcanzar los objetivos comerciales, en fin, se debe de tener en cuenta todos estos
aspectos que puedan sumar al ejercicio comercial.

Usted probablemente ya escuché hablar de algunos conceptos que gracias a la globalizacion y a la misma dinamica del
marketing se han venido acentuando en los mercados competitivos:

Conceptos de Mercadotecnia
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Sin embargo, al hablar de estos conceptos, hoy en dia nos debemos de replantear sus definiciones y a entender que la
dindmica del marketing ya cambié, las estrategias que se utilizan en los planes de marketing cambiaron, el consumidor
cambi6 con sus habitos de compra y con su diversificacion de prioridades gracias al marketing digital que vino a
revolucionar la gestién de ventas, a facilitar la informacion a un solo clic y a poner al alcance de ellos, cualquier
emprendimiento, marca, producto o servicio. Toda esta situacién, nos pone a ustedes y a mi en una responsabilidad
grande ya que de nosotros depende de que tenga la funcionalidad que se merece y a que el aporte de la mercadotecnia
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Ante toda esta situacion, se me viene un caso practico a la mente: si alguien que no conoce de esta ciencia y le dijera a
usted que le explique cémo funciona el marketing y por qué es tan importante en los negocios, ;qué le dijera usted?

A ver, tranquilos, yo les ayudo.

Aunque hay algunas definiciones erréneas de lo que significa el Marketing para algunos, primero seria bueno que les
comentaramos a esa persona que el hacer marketing requiere de mucha investigacion, conocimiento y de mucha
practica. Digo esto, porque algunos se empefian en decir que:

1. Lamercadotecnia es la venta misma.
2. Hacer publicidad es lo mismo que el marketing en movimiento.
3. Consolo que se tenga un producto ya se puede hacer marketing, etc.

Estas definiciones son totalmente erradas, ya que confunden la esencia de lo que significa la mercadotecnia y sélo la
enfocan en una actividad o en un concepto, e incluso hasta en una técnica y la verdad, reitero que son totalmente falsas
dichas definiciones.

Posteriormente, es importante que aclarar el significado de Mercadotecnia:
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“Es el proceso por medio del cual se desarrollan diferentes técnicas y estrategias de comercializacion
intercambiando bienes y servicios, creando una satisfaccion en los consumidores”,

Luego de haberles aclarado el concepto, es necesario comentarles que la importancia de hacer mercadotecnia hoy en
dia en cualquier rubro o industria es porque a las empresas las hace mas competitivas, las hace colocar en la palestra de
gustos y preferencias de los consumidores y también porque le da un aporte a la economia de cualquier pais, generando
oportunidades de negocio y proveyendo de recursos comerciales, financieros y humanos al mas alto nivel.

Todo esto es posible, gracias a las 9 variables del Marketing Mix que vimos en Mercadotecnia 1, se recuerdan:

Personal
“Produicto

A

D
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En resumen: ~

La mercadotecnia tiene su dinamica y no ha sido por pura casualidad que hasta la fecha tenga grandes adeptos que
defiendan su proceso, su potencial y su fortaleza al servicio de quienes la toman en cuenta para el desarrollo de sus
planes comerciales. Ademds, la mercadotecnia posee diversas estrategias para movilizar cualquier tipo de negocios y las
variables del marketing mix ponen su granito de arena también para desarrollar los mercados y para persuadir a los
consumidores a que se decidan por X o Y producto o servicio y que potencialicen su fidelizacién mediante la satisfaccion
de sus necesidades.

Para profundizar:

La mercadotecnia siempre sera funcional, si los objetivos son claros, si se
tiene al mercado meta definido y si se tiene un valor distintivo que ofrecer.

LECTURAS RECOMENDADAS:

- Lectura y analisis del material didactico "Unidad 1, Factores Mercadolégicos”; para introducirnos en la dindmica de la
asignatura y para que también nos permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la semana.

- Dar lectura al material bibliogréfico colocado en la plataforma para el desarrollo de esta unidad, donde se explica la
tematica que estaremos estudiando:

a) Libro Fundamentos de Marketing, Capitulo 1 “Generacidn y captacién de valor del cliente” de Kotler y
Armstrong

b) Libro Fundamentos de Mercadotecnia, Capitulo 1 “Antecedentes y conceptos de mercadotecnia” de Rodriguez

Santoyo, Rafael. o

- Visualizar la presentacion en Prezi, ya que detallamos aspectos importantes sobre |as generalidades de la v
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Santoyo, Rafael.

- Visualizar la presentacion en Prezi, ya que detallamos aspectos importantes sobre las generalidades de la
mercadotecnia a manera de recordatorio.

GENERALIDADES DE

,

Mercad@&tecnia

- Cada estudiante debera participar activamente en la elaboracién de su propia Nube Tag, haciendo énfasis en los
conceptos de mercadotecnia mas utilizados en la actualidad.

- Ademads, recuerden que tenemos el Foro 1, que es un espacio para que participemos activamente en la consulta que se
presenta para esta clase y que puedan interactuar entre ustedes facilitando su opinién al analisis y redaccién de sus

comparieros. 0

- Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la mensajeria interna de la plataforma.

Asignaciones de la semana
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1. Sabemos que hoy en dia, los conceptos de Mercadotecnia se han diversificado tanto que es necesario volver a revisar ) Paginas del sitio
los mas utilizados en el ejercicio mercadolégico, por lo tanto, para que no se nos olviden y tengamos un momento ¥ Mis cursos
ameno de creatividad, cada estudiante debera elaborar su propia Nube Tag, en donde se apoyara de las herramientas 7 (R
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digitales:
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a) Esta actividad es de forma individual. GUIA
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b) Usted escogera la imagen mas creativa para elaborar la Nube Tag que mas les guste.
. . ) . . . . R UNIDAD
c) Debera hacer énfasis en los conceptos mercadolégicos que mas recuerda o que mas se utilizan hoy en dia. Cémo S

minimo deberan ser 15 conceptos.
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minimo deberan ser 15 conceptos.

. A " CLASE 1 CONCEPTOS
d) Cuando lo haya realizado y descargado, debera alojarlo en el sitio web ImgBB el cual es una plataforma donde se - BASICOS DE

alojan imagenes de cualquier tamafio y luego de haberlo alojado, debera enviar por mensajeria interna el enlace directo MERCADOTECNIA 2
para visualizarlo. CONCEPTOS BASICOS DE
MERCADOTECNIA 2

e) Para esta actividad tendra una semana de espacio para hacer y alojar la Nube Tag. TSRO

SEMANA
v} GLOSARIO DE MARKETING
2. Como ustedes saben, el marketing ha venido realizande muchos cambios conforme a su dinamica empresarial y a & FORO 1
todas las subdisciplinas que han surgido con los afios. Un aspecto que ha impulsado esto es gracias a la TIC y al alcance CLASE 2EL
de informacién que se tiene con el apoyo del internet. Asimismo, con el tiempo se han venido insertando en la dindmica | eSS P
CONSUMIDOR
mercadolégica nuevos conceptosl de marketing que vienen a fortalecer los procesos de valor para las empresas, por lo -
tanto, se solicita hacer un Glosario de 15 conceptos, en donde en base a la comprension y analisis se describa la } MERCADO,
definicién, la interpretacion personal y un ejemplo de cada uno de ellos. POSICIONAMIENTO Y...
. . . P 5deoctubre - 11 de octubre
a) Los conceptos se encuentran alojados en el apartado de glosario que posee la plataforma virtual. I M
b) Realizar una investigacién teérica que permita describir los aspectos y/o definiciones més relevantes de los | IBaEewTe- 2R Taiine
conceptos de marketing que se describen en el glosario. 26 de octubre -1 de
noviembre
c) ElGlosario presenta un cuadro en donde se plasma el siguiente texto: 2 de noviembre - 8 de
noviembre
Concepto Definicion Interpretacion Ejemplo
Personal

m Administracién

Administracién del recurso
-

wovr )

nAgina

B -9 L 1| O
pagina A
® Editar sjustes
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d) En dicho cuadro, estara el concepto y ustedes deberan de llenar las otras casillas del cuadro, en donde debera
escribir la definicién que investigd en la web, en revista de marketing o en diccionario de marketing digital. De igual
manera, debera colocar su interpretacion personal de la definicién que encontré y luego colocara un ejemplo que
represente dicho concepto.

Roles asignados localmente

Permisos

Compruebe los permisos
Filtros

e) Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno para que el tutor lo pueda revisar.

Desglose de Competendias

f) Elplazo para esta actividad sera de una semana. Registros

Copia de seguridad

Restaurar
3. Participar en el Foro 1 de la semana, el cual cada estudiante facilitard un comentario acerca de su analisis e b Administracién del curso
interpretacion sobre la interrogante: ;Por qué creen ustedes que muchos confunden el proceso de marketing con
solo hacer ventas o hacer publicidad? Sin embargo, antes de brindar su aporte es necesario tomar en cuenta las
siguientes indicaciones:
. Agrega un blogue
a. Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo suficiente de interactuar con los demas.
b. Redacte su anélisis e interpretacién de manera sencilla, clara, ordenada y sintética, para que los argumentos Agrega... v
sean coherentes al momento de la lectura.
« Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccién y ortografia.
d. Es imprescindible que cada participante comente los aportes de sus compafieros, para desarrollar un debate

sobre la consigna planteada.
e. Recuerde que tiene una semana para participar en el Foro

No olvidemos que para la realizacién de dichas actividades tendremos una semana para realizar las asignaciones.

Morvirw Corville A
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GLOSARIO DE MARKETING

CONCEPTO

1. Andlisis estratégico

@ GLOSARIO DE MARKETING X

&« c @
CONCEPTO
1. Andlisis estratégico
2. Atencién al Cliente
3. Ambiente Marketing
4, Competencia
5. Consumidor
6. Cliente
7. Estrategia de ventas
8. Investigacion de Mercados
9. Marketing Turistico
10. Marketing Relacional

1

. Mercado
12. Plan de marketing

13. Publicidad

14. Producto

15,

. Promocién

DEFINICION

© & nhitps/y

DEFINICION

-

virtual.ufg.edu.sv/diplomado/mod/glossal

ey
(] B N
85> 50

GD

INTERPRETACION PERSONAL  EJEMPLO

INTERPRETACION PERSONAL  EJEMPLO

w.php?id=

Navegacion Agrega un bloque
L3 -

P&gina Principal Agrega...

Area personal
P} Péginas del sitio
¥ Mis cursos
¥ PROY(09-0220
b Participantes
W Insignias
& Competencias
B calificaciones
General
GUiA
DIDACTICA,

-

-

UNIDAD
L3

B

@

Eforcev

UNIDAD
b1
. CLASE 1 CONCEPTOS BASICOS
DE MERCADOTECNIAZ ..
CONCEPTOS BASICOS DE
MERCADOQTECNIA 2
ASIGNACIONES DE LA
SEMANA
w; GLOSARIO DE MARKETING
m Vista Alfabética
i@ FORD 1
CLASE 2 EL
P COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR
CLASE 2 SEGMENTACION DE
F MERCADO,
POSICIONAMIENTO Y...
} 5deoctubre - 11 de octubre
} 12 de octubre - 18 de octubre
P 19 de octubre - 25 de octubre
26 de octubre - 1 de
noviembre
2 de noviembre - 8 de
noviembre

m Administracién
&
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L
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Agrega un blogue

FORO 1 Navegacion
B

Pagina Principal Agrega... ~

. Area personal

b Paginas del sitio
Mostrar respuestas anidadas |~

¥ Mis cursos

La fecha limite para publicar en este foro es jueves, 19 de noviembre de 2020, 23:59. ¥ PROY03-0220

b Participantes

¥ Insignias
FORO 1 A& Competencias
jueves, 12 de noviembre de 2020, 08:43 a Calificaciones

b General

GUIA

Como lo dijimos en la clase, hay algunas definiciones erréneas de lo que b DIDACTICA____
significa el Marketing para algunos, por lo tanto habra que participar en el OoAD
Foro de la semana, el cual cada uno de ustedes facilitard un comentario g

acerca de su andlisis e interpretacién sobre la interrogante: ;Por qué creen

P v

@ ForRO1
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acerca de su analisis e interpretacion sobre la interrogante: ;Por qué creen ~
ustedes que muchos confunden el proceso de marketing con solo hacer . CLASE 1 CONCEPTOS BASICOS
. DE MERCADOTECNIAZ ___...
ventas o hacer publicidad? T
CONCEPTOS BASICOS DE
MERCADOTECNIA 2
) ) ) ASIGNACIONES DE LA
Sin embargo, antes de brindar su aporte es necesario tomar en cuenta las SEMANA
siguientes indicaciones: | GLOSARIO DE MARKETING
1. a Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo A FOROA
suficiente de interactuar con los demés. dlnsE e

b. Redacte su analisis e interpretacién de manera sencilla, clara, | CELPER R EDREL
ordenada y sintética, para que los argumentos sean coherentes al il
momento de la lectura. CLASE 3 SEGMENTACION DE

¢ Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccién > MERIRED,

y ortografia. POSICIONAMIENTO ...

d. Es imprescindible que cada participante comente los aportes de sus | BaEazmTE=1ide e
compafieros, para desarrollar un debate sobre la consigna F 12 de octubre - 18 de octubre
planteada. P 19 de octubre - 25 de octubre

e. Recuerden que tienen una semana para trabajar en el Foro. 26 de octubre - 1 de

ién dii X ; noviembre
¢Quién je yo primero: 2 de noviembre - 8 de

noviembre

E Administracién

L% 2

¥ Administracién del foro

-« GLOSARIO DE \ EL COMPORTAMIENTO » Editar justes
MARKETING fa DEL CONSUMIDOR &

= Roles asignados localmente



Clase 2 El Comportamiento del Consumidor.
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EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Navegacion
P ¥
Pagina Principal

Area personal

b Paginas del sitio
¥ Mis cursos
¥ PROY09-0220
P Participantes
W Insignias
= Competencias
B Calificaciones
b General
GUiA
» DIDACTICA

UNIDAD
iSaludo fraterno para todos nuevamente! [

DR
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Seguimos en la busqueda del aprendizaje de esta hermosa ciencia llamada Mercadotecnia y ahora continuaremos con la CLASE 1 CONCEPTOS
clase 2 de esta Unidad 1 “Factores Mercadolégicos” ahondando acerca del comportamiento del consumideor, asi que } BASICOS DE
péngase cémodo y como dijo el Chapulin Colorado, “Siganme los buenos”. MERCADOTECNIAZ ...
CLASE 2EL
En la clase anterior estuvimos viendo un poco de las generalidades de la mercadotecnia, asi como de algunos conceptos ¥ COMPORTAMIENTO DEL
que atin estan en vigencia en la utilizacién del ejercicio mercadoldgico. Es por ello que en esta ocasion hablaremos con @Eb=LEIme
. ) . ) . ) ) - - EL COMPORTAMIENTO
mucho énfasis en el comportamiento del consumidor y de cémo ha venido cambiando en los dltimos afios.
DEL CONSUMIDOR
El hablar del consumidor nos trae muchos conceptos para recordar: ASIGNACIONES DE LA
SEMANA
= FORO 2
ACTIVIDAD - INFOGRAFIA
CLASE 3 SEGMENTACION DE
» MERCADO,
POSICIONAMIENTO Y...
P 5 de octubre - 11 de octubre
b 12 de octubre - 18 de octubre
» 19 de octubre - 25 de octubre
» 26 de octubre - 1 de
noviembre
» 2 de noviembre - 8 de
noviembre
Conceptos del P .

P Comportamiento - ..
Comportamiento del m Administracién
Consumidor 4 -

- Administracién del recursg

pagina
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Dichos conceptos nos devuelven esa sintonia que debemos de tener con el rey de la dindmica comercial, a parte de lo = Editar ajustes

que debemos de tener en consideracién para preparar cualguier estrategia de fidelizacion o de recordatorio de marca Hule- b Rudusl Dea et
como las TIC o el mismo Marketing Digital. Por otra parte, y sin duda alguna, la tecnologia ha venido a desarrollar las

&« ¢ & © & nitps;//uvirtual.ufg.edu.sv/diplomado/mod/page/view.php?id= 1787 5&forceview

Permisos

i . . . N Compruebe los permisos
conexiones entre esas marcas y al consumidor en un entorno muy acelerado por la globalizacién. Definitivamente, ya no

= Filtros
podemos hablar solamente de que le satisface al consumidor, sino que ahora debemos hablar sobre la forma en que O BspEe e A S
este se convierte en un evaluador constante y un receptor de valor y de diferenciacion por una avasallante ola de = Registros
informacion que esta al alcance del navegador y de la web buscada en cualquier dispositivo. = Copia de seguridad

L . - o . . . . ® Restaurar
La publicidad también ha hecho su tarea, ha diversificado sus estrategias comerciales creando tendencias gracias a las

diversas plataformas digitales como el Tik Tok, las historias en Instagram o Facebook y también de la comicidad viral
alojada en You Tube, entre otros.

} Administracién del curso

Ustedes saben bien que como consumidores siempre tendremos motivaciones, deseos, percepciones y preferencias por

aquellas marcas que satisfagan nuestras necesidades y aungue se escuche como algo trillado, es algo que siempre sera Agrega un bloque

una realidad en los mercados competitivos. Pero ya poniéndonos mas analiticos y ante lo mencionado, vamos a definir Agrega »
quién es el consumidor:
“El consumidor es aquel que exige una interaccion de bienes y servicios que ante el poder adquisitivo que este

tiene, puede pagarlo para luego obtener un resultado de satisfaccion”

Esta definicion no solamente se queda aqui, ya que el consumidor exige que exista una accion de oferta y demanda por

la adquisicién de esos bienes y servicios. Mencionando esto, vemos que el consumidor posee una serie de actividades

que le empujan a tener una conducta y una postura gue nosotros le llamaremos comportamiento y dicho

comportamiento trae consecuencias como las decisiones y el poder de compra. o

< c @ ©@ & https;//uvirtual.ufg.edu.sv/diplomado/mod/page/vi hp?id=178758&forceviey B - @ % ¥ Iin DO @

Esas decisiones de compra estan ligadas a las necesidades que el consumidor
presenta ante la estimulacién de la publicidad y del movimiento comercial y

AT que Abraham Maslow llama como la Jerarquizacién de Necesidades
FiSiLoGis . PP . N .
m;';f;;('-,(;sﬁ representandolo en una pirdmide de categorias: Fisioldgicas, Seguridad.
,_K(?URiPAD Afiliacién, Reconocimiento y Autorrealizacién. Con esta herramienta, podemos
FiSiOLOGICAS. . .

Rt St colocar en que se basan esas decisiones de compra, ante qué aspectos se
AUTORREALIZAGION: . , ‘ ‘ '€ compre, 2nte que asp
RECONGGMIENTS tiene que mover el marketing para cumplir con la satisfaccién de esas

A AL RECON NT e
AFiLwi'K'(ié necesidades y que estrategias y tacticas puede tener una organizacion para
Yy AR N alcanzar sus objetivos comerciales.
1 SCGURIDAD - ,
ATORRALTAGON S 2 RIONOUMIENTO== Por ultimo, algo que deben de tener claro las organizaciones comerciales y las
FI ] L%l $ marcas es que no todo el que compra sus productos en sus instalaciones sera

un cliente porque este se diversifica de acuerdo con la frecuencia con que llega
a comprary al uso que les da a dichos productos. Con esto quiero mencionar que existen diferenciaciones de sujetos,
por ejemplo:

a) El Consumidor es aquella persona que compra un preducto o servicio en cualquier establecimiento.

b) El Cliente es aquella persona que compra habitualmente un producto o servicio en un establecimiento.
c) ElUsuario es aquella persona que disfruta la utilizacién de un producto o servicio.

En resumen:

El consumidor no para de saciar sus necesidades, ya que es un ser racional, que trata de tomar conciencia en el proceso

de decision de compra en funcién de esas necesidades gque posee. Pero a la vez es impulsivo por la persuasion que

ejerce la publicidad cumpliendo sus objetivos de informar, recordar y persuadir. Asimismo, los consumidores son amos y o
sefiores de sus percepciones con las marcas, pero que también poseen libertad de lo que sienten y les genera esa

marca. v
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Para profundizar:
El comportamiento del consumidor esta sujeto a algunos factores como el
estilo de vida, su edad, la misma cultura, su personalidad, etc. Solamente
es de verificar cual de ellos es el mas valioso para las organizaciones para
preparar las estrategias de marketing.

Lecturas Recomendadas

- Seguimos leyendo el material didactico “Unidad 1, Factores Mercadolégicos”; para tomar referencia de la temética de
esta segunda clase y para que también nos permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la semana.

- Dar lectura al material bibliografico colocado en la plataforma para el desarrollo de esta unidad, donde se explica la
tematica que estaremos estudiando (Libro El Comportamiento del Consumidor, Seccién 1 “Perspectiva del
Comportamiento del Consumidor” de Paul Peters).

- También dar lectura del material bibliografico colocado en la plataforma (Libro Antologia Comportamiento del
Consumidor de Adolfo Rodriguez Santoyo, Capitulo 1 “El Comportamiento del Consumidor” de Rodriguez
Santoyo).

- Visualizar la presentacion en Emaze, ya que detallamos aspectos importantes sobre el comportamiento del consumidor
a manera de recordatorio.

| b %

E
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- Visualizar la presentacion en Emaze, ya que detallamos aspectos importantes sobre el comportamiento del consumidor
a manera de recordatorio.

Powered by emaze
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- Es imprescindible que cada estudiante escanee el Cédigo QR que se presenta, el cual lo llevara directo a la propuesta
tedrica de Abraham Maslow con el comportamiento del ser humano categorizado en 5 niveles:

- Cada grupo sera creado por el docente de manera aleatoria y sera publicado por mensajeria interna de forma
inmediata. Luego de la formacidn de los grupos, cada uno debera participar activamente en la elaboracion de una
Infografia, haciendo énfasis en las diferenciaciones entre las categorias de necesidades seglin Maslow y las categorias de
necesidades en la era digital.

- Ademas, recuerden que tenemos el Foro 2, el cual es un espacio para que participemos activamente en la consulta que
se presenta para esta clase y que puedan interactuar entre ustedes facilitando su opinion y otorgando un analisis en la
redaccion de sus compafieros.

- Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la mensajeria interna de la plataforma.

Asignaciones de la semana

&« c @ © & httpsy B 9% v IN D ®
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ASIGNACIONES DE LA SEMANA Navegacien Agrega un bloque

R B o
Pagina Principal Agrega... ~
% Area personal

1. Reiteramos gue el consumidor es un ser social y reactivo a sus instintos par P Péginas del sitio

todo lo que le rodea. Su comportamiento se rige por las necesidades que este ¥ Mis cursos

* PROY0S8-0220
P Participantes
W Insignias
A Competencias
A calificaciones

posee de forma especifica y aunque algunas no las ha descubierto, el apartado
digital lo eleva a ser un consumidor 2.0, por lo tanto, para extender el
aprendizaje, se elaborara una Infografia donde se manifiesten las
diferenciaciones entre las categorfas de necesidades segiin Maslow y las
categorias de necesidades en la era digital. Para la elaboracion de esta

} General
actividad deberan tomar en cuenta los siguientes aspectos: GUIA
A ) ) L » DIDACTICA
a) El docente creara grupos de manera aleatoria y con 5 estudiantes maximo,
para luego dar aviso por mensajeria interna y de forma inmediata la creacion UNIDAD

de los grupos. [
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b) Posteriormente que se haya creado e informado de los grupos, se pondran
de acuerdo en la creatividad, la argumentacion y escritura de dicha Infografia
por el sitio web de disefio grafico llamada Canva.

c) Posteriormente, un estudiante del grupo me enviara por mensajeria interna
el enlace de URL para seguir el proceso de elaboracion de la infografia y la
participacién de todos los integrantes del grupo.

d) Al grupo le pondran un nombre distintivo que los identifique en esta
actividad.

e) Deberan verificar video tutorial de elaboracién de infografias en Canva en el
siguiente video:

@ PROY09-0220: ASIGMACIONES X [SH

e
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f) Visto el video tutorial, deberan compartir ideas y conceptualizaciones que
llevara la infografia, asi como su argumentacién en los puntos a resaltar.

g) Cuando lo hayan elaborado, uno de los integrantes del grupo debera alojarlo
en la plataforma virtual en la seccién de Actividad Infografia y deberd
rotularlo:

Infografia_ NombredelGrupo DiferenciaciéndeNecesidades.png

h) Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno
para que el tutor lo pueda revisar.

i) El plazo para esta actividad sera de una semana.

2. Participar en el Foro 2 de |la semana, el cual cada estudiante facilitard un
comentario y fundamentara su analisis e interpretacion sobre la interrogante:
¢Qué elemento persuaden mas en la decisién de compra del consumidor,
el dinero, el tiempo, la publicidad o el estatus social?

a) Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo
suficiente de interactuar con los demas.

b) Redacte su analisis e interpretacion de manera sencilla, clara, ordenada y
sintética, para que los argumentos sean coherentes al momento de la lectura.

c) Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccién y
ortografia.
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d) Esimprescindible que cada participante comente los aportes de sus
comparieros, para desarrollar un debate sobre la consigna planteada.

e) Recuerden que tiene una semana para participar en el foro.

Les comento que para la realizacion de estas actividades tendremos una
semana para realizar las asignaciones.

Morvir Corville

Ultima modificacién: jueves, 12 de noviembre de 2020, 10:29
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El comportamiento del consumidor en los tltimos anos ha venido cambiando
y por esa razon les planteo la siguiente consulta, en donde deberan facilitar
su comentario fundamentado en un andlisis claro y conciso:

:Qué elemento persuaden maés en la decisién de compra del
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¢Qué elemento persuaden mas en la decisiéon de compra del "

consumidor, el dinero, el tiempo, la publicidad o el estatus social?

Sin embargo, antes de brindar su aporte es necesario tomar en cuenta las
siguientes indicaciones:

a) Comenzar a participar cuando se habilite el foro para tener tiempo
suficiente de interactuar con los demas.

b) Redacte su andlisis e interpretacion de manera sencilla, clara, ordenada y
sintética, para que los argumentos sean coherentes al momento de la
lectura.

) Revisar lo que ha escrito antes de publicarlo, sobre todo la redaccion y
ortografia.

d) Es imprescindible que cada participante comente los aportes de sus
compafieros, para desarrollar un debate sobre la consigna planteada.
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iSaludo fraterno para todos nuevamente!

Aca no paramos de aprender y de seguir extendiendo el conocimiento con esta
hermaosa ciencia llamada Mercadotecnia. Ahora veremos en la clase 3 de esta
asignatura que la segmentacién, el posicionamiento y la diferenciacién son
importantes al momento de penetrar en los mercados competitivos. Asi que,
¢se apuntan para seguir aprendiendo? Entonces, iniciemos nuestro viaje...

Para desarrollar esta clase iremos por partes. En un sentido figurado, dentro de
un mercado de consumidores y de organizaciones, su dinamica esta llena de
muchos componentes tales como el dinero, la oferta, la demanda, los servicios,
las mismas necesidades de los compradores, los gustos, los deseos del puiblico
objetivo, en fin, son varios aspectos que se consideran parte de un mismo
movimiento comercial, pero que a la larga son tan cambiantes que es necesario
en profundizar en el conocimiento de su utilidad y de su proceso para ponerlos
en practica.

Con esto quiero decir que, si se quiere saber a profundidad que es lo que
necesitan los mercados, se debe de investigar cuales son sus demandas y
cuales son sus peticiones con el objeto de adaptar |la oferta y las estrategias de
mercadotecnia a los requerimientos que éste exige. Ustedes me dirdn: ;Cémo
pueden las organizaciones saber y adaptarse a toda esa diversidad de
peticiones y demandas? Pues yo les quiero comentar que para eso es necesario
la segmentacion, ya que este proceso nos ayuda a reconocer ese mercado tan
heterogéneo que dentro de su proceso lo divide en grupos o segmentos
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heterogéneo que dentro de su proceso lo divide en grupos o segmentos
homogéneos que pueden ser diferenciados en base a sus necesidades dentro
de un mercado meta.

Para estar mas a tono a la temética, definamos Segmentacién de Mercado:

“Lo podemos definir como un proceso sistematico que trata de separar un
mercado en otros mercados pequeiios que posean cualidades similares y
homogéneas”

Un aspecto impertante que mencionar, es que este mercado se puede separar
o dividir de acuerdo a su estado geografico, demografico, socio econémico,
psicografico, sociocultural y conductual. Asimismo, para las empresas trae
muchos beneficios el poder segmentar su mercado:

+ Al segmentar el mercado, es mas facil escoger el canal de comunicacion y de
distribucién para el pablico objetivo.

+ Al segmentar el mercado, la estrategia de precios puede estar mas acorde a la
capacidad adquisitiva del publico objetivo.

¢+ El disefio de las variables del marketing mix para mercado segmentado

puede ser mas efectivo y directo.

¢ Pueden surgir nuevas oportunidades de negocio en base a las necesidades
que vaya presentado el mercado segmentado.
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En el caso del posicionamiento y la diferenciacion de una sola vez definamos
sus conceptos:

“Posicionamiento es el arte de crear y disefiar una propuesta comercial de
manera que ocupe un lugar distintivo en la mente de los consumidores”

“Diferenciacién es la manera en que una marca, un producto o un servicio
resalta las cualidades tnicas del negocio haciéndolo diferente en
comparacién con sus competidores”

Para el marketing es muy importante estar en la mente del mercado meta. El
saber como es percibido una marca y distinguirlo entre la diversidad de bienes
y servicios, es muy importante para las empresas competitivas, ya que le da
una vision de lo que se ha venido desarrollando en cuanto a gestion distintiva
comercial. Por otra parte, el posicionamiento debe ser imprescindible en el
desarrollo de las estrategias, ya que viene siendo una herramienta de valor en
los procesos de busqueda diferencial y en las acciones tacticas del plan de
marketing.

Asimismo, la construccién del posicionamiento de la empresa, del producto o
del servicio se debe a tres cosas fundamentales:

+ Filosofia de la empresa: lo que mueve a la empresa en sus practicas
empresariales.

+ La experiencia de la empresa: la especializacion del trabajo y de los procesos
laborales.

a -9 N @D ®
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+ La experiencia de la empresa: la especializacion del trabajo y de los procesos
laborales.

+ La comunidad a la que sirve la empresa: la claridad del mercado meta al cual
se esta sirviendo.

Esto lo menciono porque de acuerdo a como se construya el posicionamiento
dentro de la empresa en cuanto a estrategias y a planificacion, asi serd
percibido en los mercados competitivos.

Un aspecto de mucho criterio en toda buena gestién comunicacional de
mercadotecnia consiste en la correcta eleccién del posicionamiento en el
mercado, esto es debido a que, si se elige muy bien la estrategia de
posicionamiento y a parte se le da una buena dosis de estrategia
comunicacional, la mente del consumidor estara cautivada con la marca, con el
producto o con el servicio.

La percepcion juega también un papel determinante en esto del
posicionamiento, las emociones y los sentimientos que tienen los
consumidores en cuanto a una marca, producto o servicio en comparacién con
los de la competencia, facilita un panorama bastante amplio de como son
vistos estos aspectos en las decisiones de compra.

Dentro del proceso de marketing, hay cuatro razones fundamentales que nos
pueden explicar la importancia estratégica que tiene para una empresa el
posicionarse en los mercados: o

1. Diferenciacion.

@ PROY09-0220: SEGMENTACION X S

<« C @ @ & hitpsy/fuvirtual.ufg.edu.sv/diplomado/mod/page/view.php?id=17885&forceviey B - @ % L In @ @ =
1. Diferenciacion. "
Hacer valer las variables y beneficios que los hacen (nicos entre toda la
competencia, manifestando atributos y ventajas competitivas que los hacen
novedosos en la propuesta comercial.
2. Referencia en los mercados saturados.
Ser la referencia comercial entre todas propuestas empresariales percibiéndolo
como el que satisface con mucha precisién, los gustos, las necesidades, las
intenciones y expectativas de uso de cualgquier producto o servicio.
3. Control de mercado.
Este aspecto es un factor clave, ya que, sila empresa logra posicionarse como
el lider de su sector, esta influird y marcara el ritmo de los negocios
sustentables sujetdndolas a sus normas y politicas de crecimiento dentro del
mercado.
4. Enfoque estratégico.
Si la empresa logra gue su ejercicio comercial se fundamente en las ventajas
competitivas que posee y que su elemento diferenciador no solo sea la calidad
y el servicio, sino que, en lo inesperado, en lo que puede impactar al
consumidor dentro de la satisfaccién de necesidades, me parece que se
lograran muchas metas y objetivos de negocio.
Por dltimo, quisiera que revisaran el siguiente proceso que manifiesta la
Segmentacion de Mercado, el Posicionamiento y la Diferenciacidn del producto o

seguin Philip Kotler: v
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En resumen:

El posicionamiento y la diferenciacion deben de buscarse y de crearse en base
a trabajo y estrategia, pero, si alguien les pregunta: ;de qué forma? Debemos
de mencionar que es en base al conocimiento del mercado meta, a la correcta
segmentacion y al ejercicio de investigacion, solamente asi se puede tener
participacién en el mercado a largo plazo. Hoy en dia, no se vale ser el nimero
dos en los mercados globalizados.

Para profundizar: .
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En resumen:

El posicionamiento y la diferenciacién deben de buscarse y de crearse en base
a trabajo y estrategia, pero, si alguien les pregunta: ;de qué forma? Debemos
de mencionar que es en base al conocimiento del mercado meta, a la correcta
segmentacion y al ejercicio de investigacion, solamente asi se puede tener
participacion en el mercado a largo plazo. Hoy en dia, no se vale ser el nimero
dos en los mercados globalizados.

Para profundizar:

El mercado es tan amplio que hay que segmentarlo, de una manera

estratégica. El mercado esta tan saturado que nos obliga a marcar la
diferenciacidn. Por ltimo, el mercado tiene tantos competidores que hay
necesidad de saber diferenciarse de una manera tnica y de impacto.

LECTURAS RECOMENDADAS:

- Le daremos lectura al material didactico “Unidad 1, Factores
Mercadolégicos”; para tomar referencia de la tematica de esta tercera clasey
para que también nos permita potenciar el trabajo en las asignaciones de la

semana.
- Dar lectura al material bibliogréafico colocado en la plataforma para el Q
desarrollo de esta unidad, donde se explica la tematica que estaremos v
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- Dar lectura al material bibliografico colocado en la plataforma para el

desarrollo de esta unidad, donde se explica la tematica que estaremos
estudiando (Libro Segmentacion de Mercados, Capitulo 2 “Segmentacion
de Mercados” de Ricardo Fernandez Valifias).

- También dar lectura del material bibliografico colocado en la plataforma
(Libro Posicionamiento, La Batalla por su mente, Capitulo 1 “;De qué trata el
posicionamiento?” de Al Ries - Jack Trout).

- Visualizar la presentacion en EMAZE acerca de la segmentacion,
posicionamiento y diferenciacion, ya que se detallan aspectos importantes
sobre estas tematicas:

Segmenta
de Merca

Un herramienta del Marketing Esi

[ FIFTRYY N . @
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- Visualizar los videos conceptuales acerca de la segmentacion,
posicionamiento y diferenciacion, ya que se detallan aspectos importantes
sobre estas tematicas:

¢QUE ES LA SEGMENTACION DE MERCADOS?

Estrategias de diferenciacién

¢QUE ES EL POSICIONAMIENTO Y DIFERENCIACION?

¢ . - Ir
@ :Qué es la segmentacién de-mercados? 0
Copiar enl... w
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¢QUE ES EL POSICIONAMIENTO Y DIFERENCIACION?

r . - IC
@ :Qué es la segmentacién de-mercados? 0
Copiar enl...

¢Qué es la
segm cién
de do?
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- Es imprescindible que cada estudiante escanee el Codigo QR que se presenta,
el cual lo llevara directo a algunos ejemplos de segmentacion de mercado:
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- Es imprescindible que cada estudiante escanee el Cadigo QR que se presenta,
el cual lo llevara directo a algunos ejemplos de segmentacion de mercado:

- Con los grupos creados anteriormente, trabajaran en la elaboracién de una
Presentacion en EMAZE, haciendo énfasis en los tipos de segmentacion en un
ejemplo detallado con un producto de consumo o de un servicio en especifico
que se quiera lanzar al mercado.

- Tener en cuenta que estaremos atentos a cualquier consulta a través de la
mensajeria interna de |a plataforma.

< > o

Ultima modificacién: jueves, 12 de noviembre de 2020, 02:26




Asignaciones de la semana.
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ASIGNACIONES DE LA SEMANA

1. Alcanzar el éxito para las organizaciones no es cosa facil, se debe de tener
constancia, estrategia, buen servicio y de clientes fieles. La segmentacién de
mercado debe ser una estrategia productiva y fundamental en el ejercicio del
marketing, por lo tanto, antes de ponernos a segmentar es importante tener
los objetivos claros, metas trazadas y un periodo de trabajo definido donde se
alcanzaran estos objetivos y estas metas. La planificacion en este proceso
también sera clave para segmentar el mercado de acuerdo a la separacion de
su estado geografico, demografico, socioecondmico, psicografico, sociocultural
y conductual. Ante esta situacion se pide desarrollar esta actividad de forma
colaborativa:

a) Se hara una presentacion de forma colaborativa en la plataforma de
CARAATZEC

¢ @ © & hitps/fuvirtual.ufg.edusv/diplomado/mod/page/view.

a) Se hara una presentacion de forma colaborativa en la plataforma de
EMAZE.

b) El docente volvera a crear grupos nuevamente de manera aleatoria y con 5
estudiantes méaximo, para luego dar aviso por mensajeria interna y de forma
inmediata la creacion de los grupos

c) Al grupo le pondrén un nombre distintivo que los identifique en esta
actividad.

d) Deberan compartir ideas y conceptualizaciones que llevara la presentacion,
asi como su argumentacion en los puntos a resaltar.

e) Cuando lo hayan elaborado, un miembro de los estudiantes del grupo
debera enviar el enlace URL para su visualizacién y verificacién de la
participacién de todos los integrantes del grupo.

f) Cuando lo haya realizado, debera de avisar por medio de mensaje interno
para que el tutor lo pueda revisar.

a) Elplazo para esta actividad sera de dos semanas.

Nos estamos leyendo... les envio un abrazo fraterno.

Mervin Corville
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1. Fundamentaciéon de la materia

El marketing ha venido diversificando su gestion en todas aquellas organizaciones
gue utilizan sus estrategias 0 técnicas comerciales para lograr sus objetivos
empresariales. En la actualidad, esta ciencia ha venido influenciando la vida de
millones de personas que cada dia se ven impulsadas a consumir una diversidad
de productos y servicios
que las empresas estan

MARKETING ™ oty
: s l diferentes estilos y tipos.

De hecho, vemos a las

empresas diversificar sus
plataformas de ventas y
publicidad para lograr incidir en los actos de compra, estilos de vida y hasta la

forma de comportarse de los consumidores.

Por tal razén, en dicha asignatura se ha preparado un contenido de formacion
para aquellos estudiantes que se insertan en la gestion profesional de la
mercadotecnia, y que, por ende, les servira a ellos para otorgar las propuestas que
diversifiguen la gestion empresarial y sobre todo su propuesta de servicio

profesional.

Para facilitar el contenido de esta asignatura, debemos profundizar los factores
gue rodea a esta disciplina, verificando sus recursos, la estructura misma de las
4P’s (variables del marketing), la dindmica de la publicidad y sobre todo los
conceptos mercadolégicos que son fundamentales para la comprension del

mismo.

En multiples contextos, a la mercadotecnia se le puede dar definiciones erréneas
gue no van con su objetivo especifico, porque en muchas ocasiones se le atribuye
gue su unico fin son las ventas, o que el sinbnimo de marketing es publicidad, o
gue si hay un producto o servicio se puede realizar marketing en cualquier ambito
y el que mas utilizan los inexpertos es: la mercadotecnia, que al final de todo solo

es un gasto y no inversion. Este tipo de concepciones son los que se tratara de
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erradicar en este curso de entorno virtual para todos aquellos estudiantes que

deseen llevar esta asignatura.

Es importante mencionar que al utilizar los mecanismos que nos facilitan las TIC
para educar, podemos diversificar el proceso de ensefianza aprendizaje en el
ambito mercadolégico, ya que esto nos permite tener un mayor alcance en
socializar conceptos, definiciones, técnicas, creatividad, innovacion, herramientas
promocionales, videos multimedia, etc., a través de didacticas que estimulen la
comunicacion y potencialicen el trabajo colaborativo. Pero eso si, la metodologia
deberd ir marcada por el modelo constructivista para generar reflexion,
pensamiento critico y creativo a través de la aplicacion de las TIC.

2. Objetivos

Posterior a la aprobacion de esta asignatura se pretende lograr los siguientes
objetivos:

Objetivo General

Desarrollar las competencias necesarias en los
estudiantes para la creacion y aplicacion de las estrategias

y tacticas mercadologicas que abonen a la proyeccion de

las organizaciones en funcion del mercado donde se

desenvuelven.

Objetivos especificos

1. Que el estudiante analice los conceptos basicos de la mercadotecnia y su
aplicacion al contexto empresarial.

2. Que el estudiante conozca las diferentes etapas del plan de
mercadotecnia y sus caracteristicas.
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3. Que el estudiante comprenda

la aplicacion de las variables

mercadoldgicas para la elaboracion de un plan de mercadotecnia.

4. Que el estudiante analice la importancia de las nuevas tendencias

mercadoldgicas en el entorno empresarial.

3. Contenidos

La asignatura de Mercadotecnia 2 esta estructurada por unidades de estudio en

donde se detallan a continuacién:

UNIDAD I. Factores mercadolégicos

UNIDAD II. Desarrollo estratégico de

mercadeo.

UNIDAD lll. El plan de mercadotecnia.

Repaso de conceptos basicos de
Mercadotecnia.

Conducta del consumidor.
Segmentacion de mercado,

posicionamiento y diferenciacion.

Estrategia y pensamiento
estratégico.

Estrategias genéricas.

Estrategias de marketing.

Estrategias en los servicios.

Concepto de plan de
mercadotecnia.

Caracteristicas de los planes de
mercadotecnia.

Pasos para la elaboracién del plan
estratégico de mercadotecnia.

Los planes de contingencia dentro
de los planes de mercadotecnia.
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UNIDAD V. Tendencias = Neuromarketing
mercadoldgicas. = Marketing Sostenible

= Marketing Relacional y uno a uno
= Marketing de Guerrilla
= Marketing Politico

= Marketing Turistico

4. Metodologia de trabajo

Durante el desarrollo de esta asignatura se tiene contemplado un seguimiento que
sera de forma personalizada por cada estudiante, esto sera posible a través de las
diferentes herramientas que ofrece la plataforma seleccionada MOODLE.

Asimismo, cada clase se habilitara de acuerdo a las tematicas y contenidos que se
trabajaran en tiempo que disponga el tutor, en donde también se abrira un foro de
espacio abierto para que cada estudiante exprese su experiencia al trabajar en

esta asignatura con los demas compafieros virtuales.

Es importante mencionar que esto se desarrollard de forma semanal y los
contenidos se publicardn los dias lunes para que los estudiantes puedan darle
lectura a las tematicas y actividades que se detallen en la plataforma. Para el
espacio de comunicacién, se hara uso de algunas herramientas externas como
Hangout y Skype, que son dos softwares que permiten la interaccion fluida y de
acercamiento entre docente—alumno, alumno—alumno y alumno-docente; por otra

parte, se podra hacer uso de la mensajeria interna de la plataforma.

Lo
* o

g = L

Otro punto de importancia es que se

tomaran en consideracién los tiempos de

entrega y desarrollo de cada actividad
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gue se cologuen en la plataforma, esto tendra validez por un periodo de maximo
de 7 dias. Si esto no se cumple, no seran recibidas dichas actividades (esto aplica
para asignaciones individuales o grupales). Por otra parte, para los foros tendran
un tiempo establecido en donde podran interactuar para facilitar sus aportes y/o

comentarios segun sea la asignacién otorgada por el tutor.

Es importante considerar que tanto en la participacion en los foros como en las
actividades a trabajar se estara evaluando la redaccion, ortografia y la originalidad
del documento desarrollado.

Por ultimo, el uso de la Google Docs nos permitira la produccién del trabajo
colaborativo y también en la elaboracién o produccion de textos, el cual los
estudiantes deberan presentarme su trabajo final que sera un plan de mercadeo

para una pequefia o mediana empresa.
5. Evaluacion de los aprendizajes

Como lo mencionamos anteriormente, en esta asighatura se realizard un
seguimiento muy de cerca durante todo el curso. A medida que se vayan
presentando los materiales correspondientes de cada unidad, se evaluara el
trabajo realizado tanto en los foros, cuestionario, guias de trabajo y por supuesto,
la actividad de trabajo colaborativo que desarrollaran los estudiantes.

Se tendra un riguroso control y atencion en la redaccion de los documentos que se
presenten. Asi como también en la aplicacion de los conceptos, se prestara
especial atencion para no encontrar confusiones.

Las actividades que se faciliten tendran una ponderacion porcentual que se detalla

a continuacion:
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ASIGNACION PONDERACION

Foros de discusion

Elaboracion de Glosario

Elaboracion de un Plan de Mercadeo

en Google Docs

25%
25%
50%

Cada actividad tendra rubricas de evaluacion, en donde se le dara seguimiento a

los aportes que realicen y los criterios de estos se haran de forma genérica. A

continuacién, se describen en los siguientes cuadros:

‘ RUBRICA PARA FOROS

CRITERIOS

Participacion

Calidad de las

intervenciones

Interaccién con

el tutor y los
comparfieros

EXCELENTE
Participa en el foro
respetando los
tiempos de
intervencion por lo
menos con 4 05
participaciones
Exposicion clara,
atinada, concisa y
respetuosa de los
temas.

Establece un
didlogo con los
companferos y el
tutor, debatiendo y
defendiendo ideas.

MUY BUENO
Participa en el foro
respetando los
tiempos de
intervencion por lo
menos con 3
intervenciones
Conoce la
tematica, pero con
un argumento
vago y los expone
de manera

parcializada.

Establece un
didlogo con los
compafieros y el
tutor, aporta en la
construccion de

nuevas ideas

REGULAR
Participa en el foro
con el limite de
tiempo por lo
menos con 1

intervencion

Las intervenciones
son inconstantes,
carecen de
claridad y
consistencia en el
argumento

No logra
establecer
acertadamente un
didlogo con los
compafieros y el
tutor, el aporte en
la construccién de

MALO
Su participacién es
nula

Demuestra que no
ha hecho las
lecturas
respectivas,
demostrando
desconocimiento
de la temética.
No existe
acercamiento con
el tutor y nulo
contacto con los

comparieros.
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Sustentacion en Demuestra en las Sus

los andlisis intervenciones que  participaciones se
realiz6 la lectura sustentan con
con mucho argumentos a

analisis y partir de la lectura

sustentacion en realizada, aporta

los argumentos nuevas ideas, pero

con ideas claras. no las justifica
CRITERIOS EXCELENTE MUY BUENO

Contenido Presenta el 100% Presenta el 80%

de los conceptos de los conceptos

otorgados con su otorgados con su

definicion, definicién,
interpretacion y interpretacion y

ejemplos. ejemplos.

Facilitacion de Los dos ejemplos Facilita los dos

ejemplos segun estan muy bien

ejemplos en
cada concepto planteados segun relacion al
la relacion del concepto.
concepto.
Aplicacién del Describe Describe

concepto claramente como vagamente como

aplica el concepto = aplica el concepto

en su practica en la practica

aplicar el concepto

argumentos es

poco.

Sus Su anélisis carece
participaciones no de fundamentacion

se sustentan con y profundidad,

argumentos a asimismo como la

partir de la lectura no aportacion

indicada. ideas.

REGULAR MALO

Presenta solo el
60% de los

conceptos

Sdélo presenta el
40% de los

conceptos

otorgados con otorgados con su

definicion muy definicién muy
vaga, vaga, casi nula
interpretacion interpretacion y

corta y algunos pocos ejemplos.

ejemplos.

Facilita s6lo un No facilita
ejemplo en ejemplos y
relacion al tampoco hay
concepto. explicacion del

concepto.

Describe como No describe co6mo

aplicar el

pero no en la concepto.

practica
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Ortografia

CRITERIOS

Claridad en

redaccién

Estudio de
mercado y
andlisis

situacional

Utilizacion
sistemética de
las etapas del

plan de
marketing

MAESTRIAS EN ENTORNOS VIRTUALES DE APRENDIZAJE

profesional

No tiene errores
ortograficos, de

acentuacion o de

sintaxis

EXCELENTE

La redaccién que
se utiliza en el plan
es clara y permite
la comprension de
ideas planteadas

por el grupo.

Describe de forma
clara la situacion
de la empresa o

producto con
respecto al
comportamiento de

mercado

Se han
considerado todas
las etapas dentro
plan de mercadeo
en una descripcion

clara.

etapas del plan de

Proyecto de intervencion

profesional profesional.
Tiene muy pocos Tiene varios
errores errores

ortograficos, de ortograficos, de

acentuacion o de acentuacion o

sintaxis sintaxis

MUY BUENO REGULAR

La redaccion que La redaccion

se facilita en el presentada en el

plan tiene algunos plan es muy
errores leves, pero confusa y no se
se logran logra comprender
comprender las en su totalidad las

ideas planteadas ideas de parte del

grupo.
Hay vacios en la

por el grupo.
Describe de forma

vaga la situacion descripcion

de la empresa, asi situacional de la

como el empresa y define

comportamiento parcialmente el

del mercado comportamiento

del mercado.

Se describen las So6lo se describen

algunas etapas del

marketing con plany no se

algunos errores profundiza en su

minimos de descripcion.

orientacion en las

Tiene demasiados
errores de
ortografia,

acentuacion o
sintaxis que

distraen la lectura

MALO

La redaccién
carece de sentido
ideoldgico y no hay
comprension en los

planteamientos.

No hay
sustentacion en la
descripcion
situacional de la
empresa. Analisis
nulo del
comportamiento de
la empresa.
Descripcion nula
de las etapas del
plan de marketing,
sélo se presenta
una redat@ion

general.
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etapas
Eleccion dela  El plan presentala Elplan presentala El plan presenta la El documento
Estrategia de estrategia estrategia con estrategia con carece de una
Marketing adecuada segun al algunos errores errores graves e estrategia de
mercado que va leves e inconsistencias marketing
dirigido inconsistencias muy marcadas con
minimas con respecto al analisis
respecto a sus del entorno de
andlisis del entorno mercado.
de mercado.
Ortografiay El documento El documento El documento El documento no
normas presentado cumple cumple con cumple con cumple con las
gramaticales de manera normas normasy errores | normas gramaticas
excelente las gramaticales y ortograficos muy y ortograficas
normas leves errores de graves requeridas.
gramaticales y de ortografia
ortografia.

Es importante mencionar que, para aprobar la asignatura, el estudiante debera
tener una nota final de 6.0, de donde 10 es la nota maxima. Si no fuese asi, el

estudiante debera recursar la asignatura.

11
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S1 S2 S3 S4 S1 Ss2

DICIEMBRE

S3

S4

S1

ENERO

S2

S3

S4

S1

FEBRERO

S2

S3

S4

S1

MARZO

S2

S3

S4

z OCTUBRE NOVIEMBRE
I
2 TEMATICAS DURACION s1 |52 | s3| sa
D
Repaso de conceptos
basicos de  1Semana
Mercadotecnia.
Conduc’ga del 1 Semana
Ul consumidor.
Segmentacion de
mer'cr_:ldO, _ 1 Semana
posicionamiento y
diferenciacion.
Estrategia y
pensamiento 1 Semana
estratégico.
Estrategias genéricas. 1 Semana
u2
Estrategias de 2 Semana
marketing.
Estrategias  en los 1 Semana
Servicios.
Concepto de plan de  ; giana
mercadotecnia.
Caracteristicas de los
planes de 1 Semana
mercadotecnia.
us Pasos para la
elaboracién  del plan 2 Semana
estratégico de
mercadotecnia.
Los planes de
contingencia dentro de 1 Semana
los planes de

12
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mercadotecnia.
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U4

Neuromarketing

Marketing Sostenible.
Marketing Relacional y
uno a uno.

Marketing de Guerrilla.
Marketing Politico.

Marketing Turistico.

2 Semanas

2 Semanas

2 Semanas

1 Semana

2 Semanas

2 Semanas

13
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7. Presentacion del tutor.

Mis queridos estudiantes, que gusto el
poder saludarles desde el pais
centroamericano mas pequefio conocido
por muchos como el Pulgarcito de
Ameérica, El Salvador. Quisiera comenzar
presentandome, me llamo Marvin Danilo
Pacheco Carrillo y soy mercadélogo de
profesion. Resido en la ciudad de Santa
Ana y también laboro desde hace 6 afios
en la Universidad Francisco Gavidia

donde me desempefio como docente a
tiempo completo y como Coordinador de Enlace Institucional. Desde pequefio me
gustaron las ventas y la interaccion con las personas, pero descubri para el 2010
gue tengo la vocacion de ensefiar y de socializar el conocimiento que hasta el
momento he adquirido en el trabajo y que con tanta pasion desarrollo en las
asignaturas que me corresponden.

Un detalle que me gustaria en compartirles es que me gusta generar aprendizajes
significativos en el area de la comercializacion, haciendo estudios sistematicos
acerca de las necesidades de los consumidores para que Sepamos con
anticipacion y como buenos mercaddlogos, la forma de suplir esas necesidades a
través de la facilitacion de bienes y servicios de calidad. Si usted se ha inscrito a
esta asignatura, desde ya sea bienvenido esperando a que su aprendizaje sea
enriguecido de acuerdo a los contenidos y tematicas que veamos en el transcurso
de las unidades. Este es nuestro primer contacto y mas adelante nos estaremos
conociendo a lo largo de esta asignatura.

Saludos y bienvenidos todos... abrazo fraterno.

Marvin Carrillo

14
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8. Orientaciones especificas.

Serd de mucha importancia a que cada participante
de esta asignatura tome en consideracion los
siguientes puntos que se describen a continuacion:

1. Leer detenidamente cada uno de los documentos
gue se otorgaran en este cursado, asi como de
cada objeto digital que se adjunte.

2. Resolver cada una de las guias de trabajo en

donde el estudiante alojara evidencia de acuerdo
a la solicitud que se realice de las asignaciones.

3. Redacte sus argumentos de manera clara, sencilla, ordenada y sintética, para
gue los mismos sean coherentes al momento de la lectura.

4. Participar de manera activa y fundamentada en cada uno de los foros que se
habilitaran en los tiempos estipulados.

5. A la hora de habilitarse los foros, todos los participantes a este cursado podran
Iniciar con sus aportaciones tanto en fundamentar como de interactuar con sus
companeros.

6. Todo estudiante podra comentar, aportar o debatir cualquier participacion de
sus compaferos de manera respetuosa y profesional, todo esto con el objetivo
de desarrollar un debate sobre nuestra consigna.

7. En caso de que algun documento demuestre contenido de plagio, se procedera
a reprobar la actividad por parte del participante.

8. Evaluar lo redactado antes de publicarlo, ya que se pondra atencion en la
redaccion y ortografia.

9. Respetar los tiempos de entrega de todas asignaciones solicitadas, ya que

sera un punto importante de evaluacion.

15
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9. Orientaciones bibliograficas
La bibliografia en donde se estarda apoyando las tematicas a impartir en esta
asignatura, a parte de los contenidos que se compartan, son los siguientes:
1. Monferrer Tirado, Diego. (2013) Fundamentos de Marketing. ( 12 edicion)
Espafia: Universitat Jaume I.
2. Kotler, Phillip; Armstrong, Gary. (2013) Fundamentos de Marketing. (112
ediciobn ) México: Pearson educacion.
3. Stanton, W, Michael J. Etzel, Bruce J. Walker (2007) Fundamentos de
Marketing.( 142 Edicién ) Mexico: Mc Graw Hill.
4. R. Salomon, Michael, (2008) Comportamiento del Consumidor. (72 Edicion)
México: Pearson educacion.
5. Ries, Al; Trout, Jack. (2002) Posicionamiento: la batalla por su mente. (22

Edicién) México:Mc Graw Hill.

16
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10. Glosario

Andlisis situacional: el analisis situacional es el estudio del medio en que se
desenvuelve la empresa en un determinado momento, tomando en cuenta los
factores internos y externos en los que influyen en cdmo se proyecta la empresa

en su entorno.

Comercializaciéon: se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el
objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio, en

otras palabras, la comercializacidén se ocupa de aquello que los clientes desean.

Estudio de mercado: un estudio de mercado es una iniciativa elaborada dentro
de las estrategias de marketing que realizan las empresas cuando pretenden
estudiar y conocer una actividad econdémica del mercado o el comportamiento

mismo del consumidor.

Estrategia de marketing: una estrategia representa el conjunto de acciones

disefiadas para conseguir los objetivos definidos en el plan de marketing.

Hangouts: es una aplicacion de mensajeria multiplataforma desarrollada por
Google Inc. Se cre6 para sustituir los servicios Google Talk, Google+ Messenger y
Google+ Hangouts, unificando todos estos servicios en una unica aplicacion.

Herramienta digital: son todos los recursos de software (algunos incluyen en su
definicién al hardware que contiene este software) presentes en computadoras y
dispositivos relacionados, que permite realizar o facilitar todo tipo de actividades
de informética.

Marketing Mix: es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término
creado por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro
componentes basicos: producto, precio, plazay promocion.

Mercadotecnia: consiste en un conjunto de principios y practicas que se llevan a
cabo con el objetivo de aumentar el comercio, en especial la demanda. El

17
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concepto también hace referencia al estudio de los procedimientos y recursos que

persiguen dicho fin.

Plataforma: es un sistema que sirve como base para hacer funcionar

determinados médulos de hardware o de software con los que es compatible.

Skype: es un software que permite a los usuarios comunicarse a traves de
videollamadas, mensajes instantaneos y compartir archivos con otras personas

gque poseen este programa y en cualquier parte del mundo.

Variables mercadolégicas: es el conjunto de herramientas tacticas controlables
de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta deseada
en el mercado meta.

18
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1. Repasos de conceptos basicos de mercadotecnia 2

Bienvenidos a la Unidad | en
MER@AD@TEGNIA donde iniciaremos la
aventura de esta hermosa
asignatura llamada
Mercadotecnia 2. Poéngase
cémodo porque
ahondaremos en los

fundamentos  tedricos vy

practicos de esta ciencia, y
en donde los conceptos como producto, precio, plaza, promocién, publicidad,
mercado, cliente, entre otros, seran importantes el estudiarlos para ver en la forma

que actuan dentro de todo el contexto mercadolégico. Asi que manos a la obra.

Bueno, hablar de marketing hoy en dia es hablar de muchas acciones
comerciales, de acciones publicitarias, de estrategias, de tacticas, de
posicionamiento, de influencers, de contenidos virales, en fin, de muchos aspectos
que dinamizan en todo su esplendor a esta ciencia. Pero nos quedariamos cortos
en solo de hablar de conceptos, ya que la globalizacion ha venido a dar su aporte
tanto en estrategias de satisfaccion como en el ejercicio de persuasion en los

consumidores.

Hoy con la pandemia el comportamiento del consumidor cambid, se diversifico y
se volvid mas veloz debido a las prioridades que este desarrollo en la cuarentena.
En la necesidad de sentirse seguro, con salud y en paz con todo su entorno, se
volvio mas dependiente de la comunicacién digital para evitar algun contacto con
las personas y evitar los contagios, buscando respetar todos los protocolos de
bioseguridad que cada entidad gubernamental solicitaba que tuvieran. Aun con

toda esta situacion vivida, muchas personas, gremios e incluso negocios,

1|Pdgina
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confunden la esencia de lo que significa la mercadotecnia porque solo la enfocan
en una actividad o en un concepto, e incluso hasta en una técnica y la verdad; en
esta unidad vamos a desmentir muchas definiciones errébneas que por afos se

han estado mencionando. Te facilito algunos conceptos erréneos:

Definicion errénea No.1

= | a mercadotecnia es la venta mas efectiva en

cualquier negocio.

Pensar en esta definicion es una crueldad para esta
ciencia, ya que la venta es parte del proceso comercial de
los negocios y que se genera a través de una de las
variables del marketing mix que es la promocién y ademas

que se proyecta con la publicidad.

Definicion errénea No. 2.

= Hacer publicidad es lo mismo decir marketing de

movimiento o de forma estatica.

Pensar esto y tenerlo como una aseveracion es una falacia rotunda, ya que la
publicidad es una herramienta de comunicacion que tiene un fin en especifico:
persuadir a un mercado meta para que motive la accion de compra. Esta
herramienta es parte de la estrategia de darnos a conocer y de estar en la mente

de los consumidores.

Concepto erroneo No. 3

= Si existe un producto para vender y ofrecerlo al mercado, es suficiente para

hacer mercadotecnia.

Se me viene a la mente un ex jefe que tuve en una empresa local y que me decia:
“con solo tener un producto a la mano, la mercadotecnia va saliendo por si sola”.
Esta situacién, mis queridos jovenes, no puede estar mas lejos de la realidad, ya

que la mercadotecnia inicia sus actividades en la investigacion de descubrir

2|Pagina
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necesidades, motivaciones y percepciones para posteriormente satisfacerlos

mediante el ejercicio de intercambio de bienes y servicios por un valor adquisitivo.

Concepto erréoneo No. 4

» FEsta es la que probablemente se escucha con mayor frecuencia:
definitivamente la mercadotecnia al final de todo es un gasto para la

empresa.

No cabe duda de que este concepto erréneo esta fuera de toda realidad, ya que
esta ciencia persigue un propésito claro: satisfacer las necesidades a través de
valor, de servicio y de estrategias que le permitan a la empresa obtener

rentabilidad al menor costo posible.

Por lo tanto, y ante los conceptos erroneos presentados en cuanto a las
interpretaciones erradas, a la mercadotecnia no hay que verla como un gasto sino
como una inversion que tendra sus dividendos a futuro si se utiliza de manera

correcta.

1.1 Concepto amplio de la mercadotecnia.

Volvamos a recordar algunas definiciones de mercadotecnia para ponernos a tono

con el contenido de esta Unidad.

U “La mercadotecnia es un conjunto de actividades humanas dirigidas a
facilitar los intercambios de consumo”. (Phillip Kotler,1972).

QO “La mercadotecnia tiene lugar cuando existe un escenario favorable
para realizar procesos de intercambio. Se dice que la mercadotecnia
consiste en una serie de actividades que tienen el objetivo de generar
y facilitar procesos de intercambio entre personas, empresas y
organizaciones, con la finalidad de satisfacer necesidades y/o
deseos”. (Gary Armstrong, 2011)

Q “El marketing es el proceso de planificar y ejecutar el concepto,
precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios para
crear intercambios que satisfacen los objetivos particulares y de las

organizaciones”. (American Marketing Association, 1985)
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Todas estas definiciones nos dan una amplitud grande del significado del concepto
de mercadotecnia segun sus interpretaciones, pero si le queremos dar una

definicion mas propia dijéramos que mercadotecnia:

“Es el proceso por medio del cual se
desarrollan diferentes técnicas y
estrategias de comercializacion

intercambiando bienes y servicios, creando

una satisfaccion en los consumidores”.

Areade
Mercadotecnia

1.2 Importancia de la Mercadotecnia.

A cuantos incrédulos les hemos escuchado lo siguiente de lo que hace la

Mercadotecnia:

v" “no nos funciona”,

v' “no creemos en sus estrategias”

v' “es que es sdlo un gasto para la empresa, porque no vemos el retorno de la
inversion”

v' “la verdad, no creemos en la funcionalidad que puede tener esta ciencia con

las operaciones de la organizacion’.

Estos comentarios los podemos escuchar cuando las personas, organizaciones o
cualquier entidad no esta familiarizado con los conceptos de esta ciencia e incluso,

facilita un resultado sin antes haberlo usado.
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En si, la mercadotecnia hace su aporte en varias areas especificas y por ello es

importante que lo mencionemos:

= Empresas competitivas. Busca impulsarlas para que se enfoquen en la
atencion a sus consumidores y que eso les sirva para producir bienes y
servicios que satisfagan sus necesidades y que estén al alcance de ellos,
pagando un precio justo y obtenido de acuerdo con los canales de
distribucion correctos.

= Calidad de vida. Nadie puede negar que la cantidad de productos vy
servicios a disposicion del mercado meta, hace que la vida sea mas
tranquila y llevadera. Con la existencia de productos sustitutos y con
marcas reconocidas, el consumidor tiene en sus manos el poder de
decision de escoger la que mas le convenga y satisfaga.

=> En la economia. La mercadotecnia, dentro de su dinamica, genera
oportunidades de negocio que se emplean mediante diversas herramientas
de venta, promocion e incluso la publicidad misma. Para que esta dinamica
se dé, las organizaciones contratan a agencias de publicidad, proveedores

de insumos de mano de obra, de industria, etc.

1.3 Conceptos basicos de mercadotecnia

Ahora veamos algunos conceptos que nos pueden ayudar a entender mejor al

marketing:

1. Producto: le lamamos producto a todo aquel bien material, servicio o idea
que tenga valor para el cliente y que este sea susceptible de satisfacer
una necesidad.

2. Servicio: le llamaremos servicio a todo aquel esfuerzo humano que
demuestre caracteristicas como la intangibilidad, la heterogeneidad, la
inseparabilidad, etc. y que satisface una necesidad.

3. ldea: es una propuesta, una representacion de algo concreto que puede

generar algun beneficio mercadoldgico.
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4. Deseo: le llamamos deseo a la forma en que se expresa la voluntad de
satisfacer una necesidad, de acuerdo a las percepciones y motivaciones
del individuo.

5. Precio: le llamamos precio a la cantidad o valor que nos permite la
obtencion de un bien o servicio.

6. Demanda: le podemos llamar demanda a la cantidad solicitada por un
individuo que desea adquirir.

7. Plaza: es aquel lugar donde se el individuo puede encontrar bienes
servicios por medio de un intercambio de compra. De igual forma, a este
concepto se le conoce como el canal de distribucion.

8. Necesidad: le llamamos necesidad al estado de un individuo con carencia
de un elemento basico.

9. Promocion: le llamamos promocién a la accién de dar a conocer algo, ya
sea un producto, servicio, idea, persona, organizacion, etc.

10.Mercado: es el espacio simbdlico que se ocupa para el intercambio de

bienes y servicios a través de un valor monetario.

Existen muchos otros conceptos que podemos mencionar, pero en el transcurso
de esta unidad los estaremos mencionando para verificar el aporte que le dan al
marketing de manea global y que abonan a la funcionalidad de los negocios

competitivos.

2. Conducta del consumidor

Cuantas veces nos hemos preguntado ;Qué mueve a un consumidor al preferir
una marca, producto o servicio? ¢;sera que es el precio el que lo mueve? ;sera el
servicio que llena sus expectativas? Este tipo de preguntas se hace notable
cuando el consumidor presenta un comportamiento repetitivo y es asiduo a una

institucion comercial o a una marca de su preferencia.
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El

entender la conducta del consumidor refleja un elemento indispensable para las
acciones estratégicas del marketing, por lo tanto, antes de implementarlas,
debemos descubrir cuales son sus necesidades y cuales son sus expectativas.
Para ello, es necesario investigar sus gustos, saber qué le motiva al consumidor
comprar, y sobre todo entender como interpretara el consumidor las acciones de
marketing que se le presentaran a través de una campana estratégica publicitaria,

etc.

Llama la atencién que dicho comportamiento del consumidor ha venido siendo
estudiado por mucho tiempo atras, desde la época del trueque se viene
visualizando la necesidad del individuo de interactuar con su entorno, en donde se
verificaba que el actuar del ser humano procedia desde su propia produccion
organica para intercambiar producto por producto hasta pasar por la simple accion

de satisfacer sus necesidades.

Sin embargo, hoy por hoy vemos que los deseos, motivaciones, percepciones y
gustos movilizan al consumidor a satisfacer cualquier tipo de necesidad que surja
en su contexto de vida, siendo las necesidades fisiologicas las que mas

predominan en su demanda. Ante esto, el estudio del consumidor se hace mas
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latente cuando se conocen esas necesidades y en la implementacion de
estrategias en la mercadotecnia, se debe ver reflejado ese conocimiento para
poder implementar con eficacia las acciones de marketing por parte de las

empresas.

Como mercadologos, estamos destinados a evaluar constantemente la dinamica
del comportamiento del consumidor, si hacemos dicha evaluacion, servira para
conocer las dimensiones subjetivas que influyen en las decisiones de compra y
que, por supuesto, son esas decisiones sistematicas de lo que vamos a entender

por comportamiento o conducta del consumidor.

Phillip Kotler menciona en su libro Fundamentos de Marketing, 112 Edicion que el
comportamiento del consumidor es “la conducta de compra de los consumidores
finales: individuos y hogares que compran bienes y servicios para su consumo
personal”. Ahora bien, de wuna forma general, podemos decir que el
comportamiento del consumidor es la accidbn que realizan todos aquellos
individuos que buscan satisfacer sus necesidades a través de bienes y servicios

que estén acorde a su alcance financiero.

2.1 Proceso de compra del Consumidor

Todo proceso conlleva sus etapas y el proceso de compra del consumidor no es la
excepcion, pero es importante mencionar que cuando hablamos de proceso de
compra, estamos diciendo que son las etapas o fases que el individuo posee antes
de tomar la decision de compra y llegar a la accidn de adquirir un bien o un

servicio.

Las etapas del proceso de compra del consumidor son:

Darse cuenta Darse cuenta de:
(Awareness) Necesidades, Deseos, Preocupaciones, Puntos de dolor

Investigacion:

dComo lo resushvo?

Investigacion

Crearse un criterio proplo a partir

Decision de la informacidn recopilada y mis

restricciones para poder Decidir

Accion Accion



@6;@ MAESTRIAS EN ENTORNOS VIRTUALES DE APRENDIZAJE
FANGISCE GAvIA Proyecto de intervencién

Cuadro de proceso de compra

ETAPA 1. CONCIENCIACION

Esta primera etapa se da cuando el consumidor o usuario se percata que tiene
una necesidad y debe de buscar satisfacerla. Por ejemplo, se puede dar el caso
que el teléfono del consumidor presenta fallas de software y no deja hacer
llamadas ni tampoco guardar imagenes, por lo tanto, debe de buscar otro movil

que supla su necesidad de hacer llamadas y estar comunicado.
ETAPA 2. INVESTIGACION

Luego que el consumidor se da cuenta que tiene una necesidad, inicia la etapa en
donde debera de hacer investigacion para conocer que opciones tiene para
satisfacer su necesidad. Lo vemos en el ejemplo anterior, cuando se da cuenta el
consumidor que tiene una problematica de que el movil no le funciona para hacer
llamadas, debera hacer una investigacion a través de los diversos buscadores del
internet para saber cual es la causa de esta problematica. Si persiste la situacién y
no le encuentra solucion al arreglo del movil, el consumidor se vera obligado a

informarse mas.
ETAPA 3. DECISION.

Esta etapa es crucial, porque luego de que el consumidor hizo conciencia de que
tenia una problematica y luego investigd las opciones que tenia para satisfacer
dicha problematica, debera tomar una decisidon que le llene todas las expectativas
para suplir su necesidad, desde comprar un mévil nuevo o hasta mandar a

repararlo.

ETAPA 4. ACCION
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Llegamos a la ultima etapa del proceso de compra. En esta etapa, el consumidor
realiza la actividad de compra de acuerdo a lo que él esta convencido de lo que

llenara sus expectativas y por supuesto le dara satisfaccion a su necesidad.

DIFERENCIAS ENTRE CONSUMIDOR, CLIENTE Y USUARIO

Antes de seguir en el analisis del comportamiento del consumidor, es necesario
detenernos y hacer una diferenciacion entre algunos conceptos que en muchas
ocasiones las organizaciones no logran distinguir, y estos son: consumidor, cliente

y usuario.

Es aquella persona que compra un producto o servicio

CONSUMIDOR en cualquier establecimiento

Es aquella persona que compra habitualmente un

CLIENTE N e
producto o servicio en un establecimiento.

Es aquella persona que disfruta la utilizacion de un
producto o servicio.

Es importante mencionar que el consumidor puede ser los tres roles al mismo
tiempo segun el comportamiento que manifieste y también la necesidad que se le
presente. No hay que olvidar esto porque como lo mencioné anteriormente, a

veces no logramos distinguir estos conceptos.

2.2 Necesidades del Consumidor.

Todo individuo es diferente, desde su manera de pensar, desde su manera de
hablar, desde su manera de interpretar las cosas, en fin, el ser humano es
diferente y cada cabeza es un mundo. Por tal razon, las necesidades de cada

consumidor se presentan de forma distinta y en tiempos distintos.
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Hay muchos autores que mencionan lo de las necesidades y lo hacen desde
diferentes perspectivas y puntos de vista. Sin embargo, el mas afamado es
Abraham Maslow, su propuesta de la “Piramide de Necesidades” es una de las
herramientas mas empleadas para establecer el orden de satisfaccién de dichas
necesidades y para un mejor analisis, veremos una imagen para tener mas

amplitud del tema:

Autorealizacion

Desarrollar tu potencial, Alcanzar tu mayor sueno

Reconocimiento
Autoestima, Respeto, Confianza, Reconocimiento, Exito
e ¥
Anlieeon
Amistad, Familia, IntimidadiSexXud iy AtectosySentidarderconexron

Seguridad

Seguridad Fisica, Empleo, Salud, Seguridad Familiar, fener Recursos

Necesidades Fisiologicas

Respiracién, Alimentacién, Temperatura, Descanso, Reproduccion

Asimismo, dentro del contexto del siglo XXI todavia extiende dicha piramide al
apartado digital y hace un paralelismo de las necesidades que existen con la
incorporacion de las TIC convirtiéndose en Necesidades 2.0.
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Maslow | Necesidades 2.0

Ne de ilei i , i
Moralidad, creatividad, espontaneidad, falta de A ion Wikis, herramientas de ct:reac!ct:n rcol:_atha de
prejuicios, aceptacion de hechos, resolucién de PUOYRCIOS; ChefaciNEmo. .
problemas. ..

Necesidades de

R imient: i
Autorreconocimiento, confianza, respeto, ekl Blogs, redes Sociales
éxito
Amistad, afecto, intimidad sexual... _ Redes sociales
Seguridad fisica, de empleo, Necesidades de Seguridad Programas antivirus, firewall,
familiar, moral, de propiedad contrasefias. ..
privada...

an a Internet, ordenador, e-
avegadores, buscadores...

Respirar, alimentarse,
descanso, sexuales...

Con esto no quiero decir que la dinamica estratégica del marketing crea otras
necesidades, solo deseo mencionar que el tiempo, el contexto y el entorno han
cambiado de acuerdo a las diferentes herramientas de publicidad y promocién que

se reflejan en los diferentes medios de comunicacion.

Como comenta David Tejo en su Blog de Relaciones Publicas (2016) “aunque la
Jerarquizacion de las necesidades humanas descritas por Maslow en su propuesta
psicologica aun en el siglo XXI se respeta, las caracteristicas si varian. El principio de la
Piramide se mantiene, es decir, que sélo se van atendiendo necesidades superiores en la

medida en que la persona va satisfaciendo las mas basicas”.

2.3 Factores que influyen en el comportamiento del consumidor.

Ya mencionamos que el comportamiento del

consumidor se visualiza en la forma que él
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toma las decisiones para adquirir productos y servicios que satisfacen su
necesidad. En ese sentido existen otros elementos claves en su conducta y esos

son los factores: culturales, sociales, personales y psicologicos.

a) Factores culturales.

Esta procede de acuerdo a las subculturas y las clases sociales que el individuo
esta inmerso. El ser humano adquiere ciertos elementos como valores,
preferencias, percepciones, motivaciones y ciertas conductas que son heredadas
por parte de la familia y su contexto como la escuela, la iglesia, las asociaciones,
zonas geograficas etc., que aportan a la conducta y tomas decisiones en

productos y servicios.
b) Factores personales.

La personalidad del consumidor es clave en este factor, ya que de una forma
expresa su actitud y postura (preferencia) hacia ciertas marcas, empresas o
servicios. En ese sentido le da mas énfasis a la imagen, al estado fisico, a la salud

y todo aquello que aporte a la satisfaccion de sentirse bien consigo mismo.
c) Factores sociales

El entorno social del consumidor evidencia la conducta de este, pues se ve
sumergido en la orientacion y persuasion de diversos temas como la religion,
politica, economia, la autoestima, el aprecio fraterno, etc., que en alguna medida,
va marcando la preferencia por ciertos criterios que pueden priorizar la decision de

compra.
d) Factores psicolégicos

Probablemente este factor sea el mas determinante en la conducta del
consumidor, pues la estrategia que utiliza el marketing para llevar el producto ha

sido estudiada de acuerdo al comportamiento que este otorga ante la estimulacién

13| Pdagina



@UI;@ MAESTRIAS EN ENTORNOS VIRTUALES DE APRENDIZAJE
FANGISCE GAvIA Proyecto de intervencién

publicitaria, promocional y comunicacional de una marca o empresa, no obstante,
su metodologia ha venido variando hacia una fundamentacion mas cientifica, esto
se debe al objeto de mejorar las decisiones de marketing de cara al proceso de

comunicacioén con el mismo.

3. Segmentacion de mercado, posicionamiento y diferenciacion.

Segmentacion y
Posicionamiento

Sabemos muy bien que un mercado no es homogéneo, porque las percepciones,
gustos, necesidades, son diferentes, asi de simple. De hecho, el nivel socio
econdmico, la cultura, el apartado psicoldgico, la personalidad y otros factores que
pueden incidir en un mercado hace especial a un segmento. Sin embargo, la

situacion es, como hacer que ese segmento tan diferente, pueda tener similitud?

Precisamente eso abordaremos en esta tematica, de la importancia de dividir los
mercados en grupos a fines y que puedan tener las mismas caracteristicas que los
asemejen y que permitan a las empresas disefar estrategias que puedan llegar a

esos mercados a un costo menor.

Toda organizacion debe profundizar las caracteristicas de su mercado, esto
debido a que su oferta y su estrategia de marketing se deben de adaptar a las
exigencias, ¢como pueden las empresas adaptar su oferta a tanta diversidad de

exigencias? La organizacion debe tomar desde un inicio que el reconocimiento de
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su mercado es heterogéneo, y que si lo divide en grupos homogéneos o con
caracteristicas similares puede tener un mayor alcance de presencia de marca en

esa segmentacion.

Pero a todo esto, squé es segmentar un mercado? El diccionario de términos de
Mercadotecnia de la American Marketing Asociation, define a la segmentacion del
mercado como “el proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos de
clientes que se comportan de la misma manera o que presentan necesidades
similares. Cada subconjunto se puede concebir como un objetivo que se alcanzara

con una estrategia distinta de comercializacion"”

3.1 Requisitos de la segmentacion de mercado.

No quiero dejar de mencionar, que para poder segmentar un mercado se

necesitan algunos requisitos indispensables que se deben de cumplir:
He ] &

+ El mercado debe ser
medible: esto quiere

decir, que se debe deben

de tomar de manera

precisa o aproximada el
tamano, poder de compra y los perfiles de cada segmento.

+ El mercado deber accesible: en otras palabras, que se pueda llegar
a ellos de forma eficaz con todas las variables del marketing mix.

+ El mercado debe ser sustancial: con esto quiero decir que el
mercado debe ser sustancialmente grande para poder segmentarlo

+ El mercado debe ser diferencial: distinto a otro, al punto que pueda

responder a la dinamica del marketing de una manera unica.

3.2 Tipos de segmentacion de mercado.
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Existen varias propuestas generales para segmentar un mercado, pero la mas
utilizada es aquella que se hace de acuerdo con la clasificacion de los potenciales

consumidores y con las variables siguientes:

¢ Geografica: En esta variable se fracciona o distribuye por paises, regiones,
ciudades, colonias o barrios.

¢ Demografica: En esta variable se divide de acuerdo con la edad, por el
geénero o por la etapa del ciclo de vida.

+ Psicografica: Esta variable se parte de acuerdo con las necesidades, las
percepciones, las motivaciones, el estilo de la vida, la personalidad y los
gustos de los consumidores.

¢ Socioeconémica: De acuerdo con esta variable, se divide por el nivel de
ingresos que tienen los consumidores, el estilo de vida que llevan, etc.

¢ Conductual: Por ultimo, esta variable se segmenta de acuerdo al
comportamiento que presentan los consumidores, a la fidelidad que pueden
profesar a una marca, a los beneficios pretendidos que estos buscan para
satisfacer sus necesidades y ante la actitud que pueden disponer hacia un

producto.

3.3 Posicionamiento y Diferenciacion de mercado.

Dos términos usados de forma sistematica y unificada, pero que su definicion nos
plantea una separacion muy determinante que es necesaria estudiarla de forma
separada. Si bien es cierto que la ejecucion de las estrategias de diferenciacion de
productos o servicios es muy puntual a la hora de compararlos con productos y
servicios similares, el posicionamiento viene a remarcar que debe de existir una
distincién de marca en todo mercado ya que primero se instala en la mente del

consumidor para luego ser ejecutado en la accién de compra.

Todo mercadologo debe aprender a como elaborar una estrategia de posicionamiento de
marca para penetrar en la mente del consumidor y futuros clientes potenciales, con ello
debe tener claro que la investigacion debera ser su arma mas poderosa para conocer

cuales son los gustos y preferencias de estos sujetos de estudio.
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Podemos decir que la Diferenciacién es basicamente una forma de resaltar una
cualidad unica en un producto, en un negocio, en un servicio 0 en una marca y
que sirve como distincién de la competencia. En otras palabras, es la insertacion

de atributos que el cliente debe percibir a la hora de elegir los productos.

Como caracteristicas principales de la Diferenciacion en el mercado es que debe

ser:

U Que posea una percepcion unica en el mercado.

U0 Que busque lo novedoso y lo original para ser valorado por los
consumidores.

O Diferente a la competencia, esa distincibn genuina que le pueda dar el

mercado para escogerla por sobre cualquier otra marca o servicio.

Posicionamiento de mercado es saber colocarse en la mente del consumidor
como primera opcion de compra, es decir ocupar un lugar distintivo en la mente

del consumidor.
La metodologia del posicionamiento de mercado abarca 4 puntos importantes:

+» Detectar la mejor cualidad de ese producto o servicio.
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X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Conocer la posicion de los competidores en base a esa cualidad.
Disponer de una estrategia en funcion de las ventajas competitivas.

Anunciar ese posicionamiento y distincion al mercado meta a través de

la publicidad y la promocién.

Esto implica, que estos 4 puntos deben ser sujetos a la revision del marketing mix

ya que la estrategia debera ser enfocada en eso, el posicionar una marca o

producto en la mente del consumidor.

Segun el CEUPE (Centro Europeo de Postgrado) en su Blog CEUPE de

Marketing, menciona en que existen tipos de posicionamiento que deben ser

estudiados:

Posicionamiento por atributo: una empresa se posiciona segun un atributo

como el tamario o el tiempo que lleva de existir.

Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como el lider en lo

que corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

Posicionamiento por uso o aplicacion: El producto se posiciona como el

mejor en determinados usos o aplicaciones.

Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en

algun sentido o varios en relacion al competidor.

Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como

el lider en cierta categoria de productos.

Posicionamiento por calidad o precio: el producto se posiciona como el que
ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio

razonable.
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Conclusiones

La utilizacion de las TIC en la comunidad educativa se ha convertido en una necesidad
latente para todo tipo de actividades que estan alineadas al proceso de ensehanza y

aprendizaje desde la perspectiva digital hasta los procesos de formacion profesional.

Muchos docentes nos preocupamos por tener acercamiento con los estudiantes para que
estos, al momento de tener interaccion en la virtualidad, tengan una experiencia de
satisfaccion y también de motivacidén para seguir desarrollandose en cualquier

especialidad que este cursando.

Por tal razén, en este proyecto hemos querido plantear algunas actividades educativas
que la misma sociedad de la informacion exige y que la dinamica de la educacion virtual

solicita en funcion de estrategias didacticas.

Para ello, la gestion investigativa de la informacion, el alcance de las herramientas
tecnoldgicas y la relacién de intercambio de criterios deben potenciar los trabajos

colaborativos en todos los actores principales de la educacién digital.

Con lo anterior, hemos tratado de desarrollar competencias comunicativas, en donde el

estudiante de mercadotecnia pueda tener:

e Preparacion académica con el apoyo de la educacion virtual.

e Un espiritu investigativo que busque solventar dudas en los conocimientos
mercadoldgicos.

e Comprender el trabajo colaborativo y su importancia en los procesos de formacion
académica.

e Adaptabilidad de desarrollo de aprendizajes, utilizando herramientas

multimediales con nuevos métodos de aprendizaje.



