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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Plan de Marketing

UNIDAD 1: Conceptos generales del entorno al Plan de Marketing

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Ejercicios practicos para precisar los fundamentos de
la planificacién del plan de marketing.

OBJETIVO: Identificar los fundamentos generales para el desarrollo de un Plan de marketing.

TIEMPO DE DURACION: 10

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica permite a los estudiantes aplicar y reforzar los conceptos clave del
Plan de Marketing, promoviendo el andlisis critico y la comprension integral de su
estructura, caracteristicas e importancia. A través del cuestionario, se facilita el
aprendizaje activo, fortaleciendo las competencias necesarias para la elaboracion y
evaluacion de estrategias de mercadotecnia en entornos reales.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Desarrollar actividades practicas (cuestionario) para familiarizarse con los
conceptos fundamentales sobre la importancia y estructura de un Plan de
Marketing contestando de forma objetiva el cuestionario propuesto por el docente.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran la capacidad de analizar,
sintetizar y relacionar conceptos fundamentales del Plan de Marketing, aplicando
pensamiento critico al responder objetivamente el cuestionario.

Destrezas sensoriales: Fortaleceran la atencion visual y auditiva al identificar términos
clave y conceptos esenciales del Plan de Marketing dentro del material proporcionado.

Destrezas motoras: Mejoraran la coordinacion escrita al redactar respuestas precisas y
organizadas, siguiendo las indicaciones del cuestionario de manera eficiente.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacién del aprendizaje estara orientada a valorar la comprensién y aplicacién de
los conceptos fundamentales sobre la importancia y estructura de un Plan de Marketing.

Se considerara la capacidad del estudiante para responder de forma objetiva el
cuestionario propuesto, demostrando analisis critico, claridad conceptual y precision en
el uso de términos del glosario y variables de mercadotecnia.
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Ademas, se evaluara la integracion de conocimientos en ejercicios practicos, casos de
estudio y debates, evidenciando un dominio de las politicas de productos, precios,
distribuciéon y comunicacion. La evaluacion también incluird presentaciones orales y
proyectos practicos, verificando la coherencia en el desarrollo de ideas y estrategias
relacionadas con los objetivos y contenidos abordados.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante revisar de manera detallada el glosario de términos
relacionados al Plan de Marketing, identificando las definiciones y conceptos clave que
seran evaluados en el cuestionario.

Es esencial que estudien los contenidos relacionados con la estructura, caracteristicas,
importancia y alcance del Plan de Marketing, prestando especial atencion a las variables
de mercadotecnia (4P’s, 4C’s y 4E’s) y las politicas de productos, precios, distribucion y
comunicacion.

Para realizar esta actividad, se sugiere consultar el texto basico de la asignatura
disponible en la plataforma Classroom, complementando su preparacion con la
bibliografia recomendada.

Adicionalmente, los estudiantes deben organizar sus notas y resumenes de forma logica
para facilitar el analisis y comprension de los contenidos durante la clase practica.
Familiarizarse con los ejemplos y casos practicos presentados en los materiales del
curso también sera de gran utilidad para el desarrollo exitoso de las actividades
propuestas.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Revision del contenido
- Estudiar el glosario de términos relacionados al Plan de Marketing y los
conceptos basicos de su estructura, caracteristicas e importancia, disponibles en
el material de la asignatura.

- Preparacion previa
- Familiarizarse con las variables de mercadotecnia (4P’s, 4C’s y 4E’s) y las
politicas de productos, precios, distribucidon y comunicacién, revisando ejemplos
practicos y bibliografia complementaria.

- Resoluciéon del cuestionario
- Contestar el cuestionario propuesto por el docente de forma objetiva,
aplicando el analisis critico para relacionar los conceptos teodricos con los
escenarios planteados en las preguntas.

- Participacion activa
- Desarrollar ejercicios practicos y casos de estudio durante la clase,
aplicando los conocimientos adquiridos para analizar estrategias de
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mercadotecnia y proponer soluciones coherentes con el contenido estudiado.

- Retroalimentacién y ajustes
- Revisar las respuestas del cuestionario y los ejercicios en conjunto con el
docente y companieros, identificando areas de mejora y reforzando los conceptos
fundamentales del Plan de Marketing.

- Conclusién y aplicacion
- Integrar los aprendizajes obtenidos en un esquema practico que facilite su
aplicacién en proyectos futuros relacionados con la creacion y evaluacion de
planes de marketing.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

- Ambiente seguro:

Es fundamental garantizar un entorno seguro y ordenado para la clase practica. El
aula debe contar con condiciones adecuadas de ventilacién, iluminacidon y espacio
para la realizacidon de actividades dinamicas. Se debera identificar y minimizar riesgos
potenciales, como obstaculos o mobiliario inadecuado, que puedan interferir con la

movilidad o la interaccion grupal.

- Supervision:

El docente debera supervisar todas las actividades practicas para asegurar que se
desarrollen de manera segura y conforme a las normas establecidas. Esto incluye
brindar orientacion oportuna, resolver dudas y garantizar la correcta implementacion
de las estrategias educativas disefiadas por los estudiantes.

- Protocolos de interaccion:

Dado que la clase requiere trabajo en equipo e interaccidon continua, se promovera el
respeto mutuo, la comunicacion asertiva y la prevencién de conductas que puedan
generar conflictos. Se estableceran reglas claras para garantizar un ambiente
inclusivo y colaborativo.

= Materiales y recursos:

El uso de materiales educativos o tecnolégicos debera realizarse bajo la supervision
del docente. Los estudiantes deberan asegurarse de que los recursos sean utilizados
de forma adecuada y en condiciones que eviten accidentes o dafios.

- Salud y bienestar:

Se promovera la atencion a la salud fisica y emocional de los participantes. En caso
de que un estudiante requiera atencién por malestar o algun incidente, se activaran

los protocolos correspondientes y se notificara de inmediato al personal responsable
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8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS. (Revisar
PEA)

En la asignatura Plan de Marketing, los estudiantes fortaleceran sus habilidades para
trabajar en equipo, resolver conflictos y tomar decisiones basadas en el respeto y la
colaboracion. Estas habilidades son esenciales para su formacion profesional en el
ambito del marketing, donde el trabajo colaborativo y la ética son clave para el éxito.

9. CONCLUSIONES:

Al finalizar la clase practica, los estudiantes desarrollaran una comprensién integral de
los conceptos fundamentales sobre la importancia y estructura de un Plan de Marketing.
Aplicaran los términos clave estudiados para analizar y resolver situaciones practicas,
fortaleceran su capacidad para contestar cuestionarios de manera objetiva y
estructurada, y demostraran habilidades criticas necesarias para evaluar y proponer
estrategias de mercadotecnia coherentes con los objetivos de un plan. Ademas,
integraran estos conocimientos en escenarios reales, preparandose para enfrentar
desafios profesionales en el ambito del marketing.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes consolidar los conocimientos adquiridos mediante la
revision constante de los términos clave y conceptos fundamentales del Plan de
Marketing, asegurando su correcta aplicacidon en contextos practicos. Es importante que
practiquen la resolucién de cuestionarios similares, enfocandose en la objetividad y
claridad en sus respuestas. Asimismo, se sugiere que participen activamente en
discusiones y analisis de casos reales para fortalecer su capacidad critica y analitica,
indispensable en la evaluacion y propuesta de estrategias de mercadotecnia.
Finalmente, se aconseja que integren los aprendizajes en proyectos o simulaciones
profesionales, promoviendo una preparacion efectiva para los desafios del ambito
laboral
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Plan de Marketing

UNIDAD 2: Analisis y Diagnéstico situacional de la empresa

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Ejercicios practicos para procesos evaluativos y
valorativos de la empresa y su posicién competitiva en el mercado.

OBJETIVO: Analizar procesos evaluativos y valorativos de la empresa y su posicion
competitiva en el mercado.

TIEMPO DE DURACION: 10

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica permite a los estudiantes analizar una empresa seleccionada
mediante la aplicacion de la matriz PESTEL, integrando factores externos e internos
para diagnosticar su situacion y posicidon competitiva. Fomenta el desarrollo de
habilidades analiticas y criticas necesarias para evaluar y redefinir estrategias
empresariales adaptadas a las dinamicas del mercado.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Desarrollar actividades practicas (informe y presentacion) para realizar un analisis
de Empresa seleccionada para el estudio, aplicando la matriz Pestel.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran la capacidad de analizar
factores externos e internos, aplicando la matriz PESTEL para evaluar la situacion
empresarial y proponer estrategias adaptadas al mercado.

Destrezas sensoriales: Fortaleceran la atencion al identificar patrones clave en datos
empresariales, utilizando informacion visual y textual para estructurar analisis coherentes y
objetivos.

Destrezas motoras: Mejoraran la habilidad de sintetizar informacion en informes escritos y
coordinar la presentacion visual de resultados, utilizando herramientas tecnoldgicas de
manera eficiente.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacién del aprendizaje estara orientada a valorar la aplicacion integral de la
matriz PESTEL en el analisis de una empresa seleccionada, considerando la claridad y
organizacion del informe y la presentacion.
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Se evaluara el cumplimiento de las indicaciones dadas, como la estructuracion del
analisis (factores externos e internos, diagndstico, matrices PESTEL, DAFO y Fuerzas
de Porter, y posicidbn competitiva). Asimismo, se verificara la precision técnica vy
conceptual, evidenciando un dominio de los contenidos y la capacidad para proponer
estrategias adaptadas al mercado.

La presentacion oral sera evaluada en funcién de la coherencia, claridad y habilidad
para comunicar ideas, mientras que el informe sera revisado por su profundidad
analitica, uso adecuado de herramientas metodoldgicas y rigor en la interpretacion de
los datos empresariales.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante seleccionar una empresa relevante para el analisis,
asegurandose de que su eleccion permita aplicar de manera practica los conceptos
relacionados con la matriz PESTEL. Los estudiantes deberan investigar informacién
actualizada sobre factores externos e internos que influyen en la situacion empresarial,
utilizando fuentes confiables como informes de mercado, articulos académicos y bases
de datos especializadas.

Es fundamental que organicen sus ideas mediante un esquema preliminar que integre
los puntos clave: diagnostico de la situacién, posicion competitiva, y matrices PESTEL,
DAFO y Fuerzas de Porter. Asimismo, se sugiere practicar la redaccion de un informe
claro y conciso, y realizar presentaciones que comuniquen eficazmente los resultados.

Para esta actividad, es indispensable revisar el texto basico de la asignatura disponible
en la plataforma Classroom, complementandolo con la bibliografia recomendada vy
materiales adicionales que enriquezcan el analisis.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Seleccion de la empresa
- Identificar una empresa relevante para el analisis, asegurandose de que
disponga de informacion accesible y suficiente para aplicar la matriz PESTEL.

- Busqueda y recopilaciéon de informacién
- Investigar factores externos e internos que afectan a la empresa utilizando
fuentes confiables como informes de mercado, articulos académicos, paginas
web oficiales y bases de datos especializadas.

- Organizacion del contenido
- Elaborar un esquema que incluya las secciones principales: diagndstico de
la situacién empresarial, aplicacion de matrices (PESTEL, DAFO y Fuerzas de
Porter), posicion competitiva y propuestas de redefinicion de actividades
empresariales.
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- Aplicacién de la matriz PESTEL
- Analizar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos,
ecologicos y legales que impactan en la empresa, relacionandolos con su entorno
especifico.

- Redaccioén inicial del informe
- Escribir un primer borrador del informe, integrando las matrices y el
analisis de la situacion empresarial. Asegurarse de utilizar un lenguaje técnico y
coherente que refleje el conocimiento adquirido.

- Revision y ajustes del informe
- Revisar el borrador para identificar errores o inconsistencias en el analisis
y la presentacion. Verificar la claridad en las conclusiones y la validez de las
propuestas realizadas.

- Preparacion de la presentacion
- Organizar una exposicion oral que resuma los hallazgos del informe,
utilizando recursos visuales como diapositivas o graficos para reforzar los puntos
clave y garantizar la comprension del analisis.

- Presentacion final
- Entregar el informe completo y realizar la exposicién oral siguiendo los
lineamientos establecidos por el docente, demostrando habilidades analiticas y
comunicativas en el analisis empresarial.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

- Ambiente seguro:

Es fundamental garantizar un entorno seguro y ordenado para la clase practica. El
aula debe contar con condiciones adecuadas de ventilacidn, iluminacidon y espacio
para la realizacion de actividades dinamicas. Se debera identificar y minimizar riesgos
potenciales, como obstaculos o mobiliario inadecuado, que puedan interferir con la

movilidad o la interaccion grupal.

- Supervision:

El docente debera supervisar todas las actividades practicas para asegurar que se
desarrollen de manera segura y conforme a las normas establecidas. Esto incluye
brindar orientacion oportuna, resolver dudas y garantizar la correcta implementacion

de las estrategias educativas disefadas por los estudiantes.

- Protocolos de interaccion:

Dado que la clase requiere trabajo en equipo e interaccidon continua, se promovera el
respeto mutuo, la comunicacion asertiva y la prevencién de conductas que puedan

generar conflictos. Se estableceran reglas claras para garantizar un ambiente
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inclusivo y colaborativo.

- Materiales y recursos:
El uso de materiales educativos o tecnolégicos debera realizarse bajo la supervision
del docente. Los estudiantes deberan asegurarse de que los recursos sean utilizados

de forma adecuada y en condiciones que eviten accidentes o dafos.

— Salud y bienestar:
Se promovera la atencion a la salud fisica y emocional de los participantes. En caso
de que un estudiante requiera atencion por malestar o algun incidente, se activaran

los protocolos correspondientes y se notificara de inmediato al personal responsable

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS. (Revisar
PEA)

En la asignatura Plan de Marketing, los estudiantes fortaleceran sus habilidades para
trabajar en equipo, resolver conflictos y tomar decisiones basadas en el respeto y la
colaboracion. Estas habilidades son esenciales para su formacion profesional en el
ambito del marketing, donde el trabajo colaborativo y la ética son clave para el éxito.

9. CONCLUSIONES:

Al concluir la clase practica, los estudiantes desarrollaran competencias clave para
analizar una empresa seleccionada utilizando la matriz PESTEL, permitiéndoles
identificar factores externos e internos que influyen en su desempeno. Aplicaran
herramientas de diagnodstico empresarial para evaluar la posicion competitiva de la
organizacion y propondran estrategias fundamentadas en las realidades del mercado.
Ademas, demostraran habilidades para estructurar y comunicar un analisis integral
mediante un informe y presentacion, fortaleciendo su capacidad para enfrentar desafios
profesionales en la gestién empresarial.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes continuar profundizando en el uso de herramientas de
diagndstico empresarial, como la matriz PESTEL, para fortalecer su capacidad analitica
frente a escenarios empresariales diversos. Es importante que practiquen la integracién
de datos internos y externos en informes bien estructurados, asegurando claridad y
precision en sus analisis. Ademas, se sugiere que participen en actividades practicas
adicionales, como simulaciones y casos de estudio, para aplicar sus conocimientos en
contextos reales. Finalmente, se aconseja mejorar sus habilidades de comunicaciéon a
través de presentaciones frecuentes, enfocandose en transmitir ideas de manera
efectiva y profesional.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Plan de Marketing

UNIDAD 3: Decisiones estratégicas y operativas entorno al Plan de Marketing

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Ejercicios practicos para realizar un Plan de Marketing.

OBJETIVO: Reconocer las matrices que conllevan a la toma de decisiones estratégicas en
beneficio de la empresa.

TIEMPO DE DURACION: 10

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica fomenta la elaboracion de un Plan de Marketing integral basado en
las estrategias del Mix de las 7P, fortaleciendo competencias en planificacion, analisis
y proyeccion. Los estudiantes desarrollaran habilidades para definir objetivos SMART,
segmentar mercados, formular presupuestos y disefiar estrategias efectivas,
adaptando las variables del marketing a la gestion empresarial y asegurando
resultados medibles y sostenibles.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Desarrollar actividades practicas (informe y presentacion) para realizar un Plan de
Marketing considerando las Estrategias Mix de las 7P.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran la capacidad de analizar
datos del entorno empresarial y formular estrategias efectivas, integrando las 7P del
marketing en un plan coherente y alineado con objetivos SMART.

Destrezas sensoriales: Fortaleceran su capacidad para identificar y sintetizar informacion
relevante a través de la revision de datos, graficos y herramientas de proyeccion y
segmentacion del mercado.

Destrezas motoras: Mejoraran su habilidad para estructurar informes técnicos y disefiar
presentaciones dinamicas, utilizando herramientas tecnoldgicas para comunicar estrategias
y resultados del Plan de Marketing.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacion del aprendizaje estara orientada a valorar la capacidad de los estudiantes
para desarrollar un Plan de Marketing integral basado en las estrategias del Mix de las
7P. Se considerara el cumplimiento de las indicaciones dadas, como la estructura
adecuada del informe (introduccion, desarrollo, conclusion, y referencias), la precision




Bl TECNOLOGICO DE
= FORMACION

CONDICION UNIVERSITARIO
XODIGO SENESCYT 2256

en la formulacion de objetivos SMART vy la integracion de las variables de marketing.

Asimismo, se evaluara la claridad y coherencia en la presentacidn de estrategias de
segmentacion, posicionamiento, fidelizacion, y proyeccién de ventas, asi como la
justificacion del presupuesto y el disefo del plan de contingencia. La presentacién oral
sera revisada en funcion de la capacidad para comunicar de manera efectiva las ideas y
resultados, mientras que el informe sera analizado por su profundidad técnica, rigor
metodoldgico y dominio conceptual de las herramientas y técnicas propuestas.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante seleccionar un producto, servicio o0 empresa como base
para desarrollar el Plan de Marketing, asegurandose de que esté alineado con los
objetivos del ejercicio y permita aplicar las estrategias del Mix de las 7P. Los estudiantes
deberan realizar una busqueda exhaustiva de informacion confiable, como informes de
mercado, articulos académicos y bases de datos especializadas, para analizar el
entorno y definir objetivos SMART.

Es fundamental que organicen sus ideas mediante un esquema preliminar que
contemple las fases del Plan de Marketing, el diagnéstico del mercado y las estrategias
de segmentacion, posicionamiento y fidelizacion. También se sugiere practicar la
redaccion de parrafos claros y estructurados para garantizar la coherencia en el
desarrollo del informe.

Para esta actividad, es indispensable que el estudiante revise el material basico de la
asignatura disponible en la plataforma Classroom y complemente su preparacion con la
bibliografia recomendada. Ademas, se sugiere explorar ejemplos practicos para
familiarizarse con el estilo y formato requerido, reforzando su capacidad para presentar
el analisis de manera profesional y efectiva.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Seleccion del enfoque del Plan de Marketing
- Elegir un producto, servicio o empresa como objeto de estudio,
asegurandose de que permita aplicar las estrategias del Mix de las 7P y
desarrollar un analisis integral.

- Busqueday recopilaciéon de informacién
- Investigar fuentes confiables, como informes empresariales, estudios de
mercado, articulos académicos y bases de datos especializadas, para obtener
datos relevantes sobre el entorno, el publico objetivo y las tendencias del
mercado.

- Definicion de objetivos SMART
- Formular objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y
temporales que sirvan como base para el desarrollo del Plan de Marketing.

- Organizacion del contenido
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- Elaborar un esquema que incluya las fases del Plan de Marketing,
estrategias de segmentacion y fidelizacion, presupuesto, proyeccion de ventas y
plan de contingencia. Estructurar las ideas de forma logica y coherente para
facilitar el analisis.

- Redaccién inicial del informe
- Desarrollar un borrador del informe integrando las estrategias y
herramientas estudiadas, como la matriz CAME, estrategias de portafolio y
adaptaciones de las variables de mercadotecnia. Asegurarse de que las ideas
sean claras y respaldadas por datos.

- Preparacion de la presentacion
- Disenar una presentacion visual que resuma los aspectos mas importantes
del Plan de Marketing, utilizando graficos, tablas y diapositivas para comunicar
los resultados de manera efectiva.

- Revision y ajustes
- Revisar tanto el informe como la presentacion para corregir errores de
contenido, formato y gramatica. Asegurarse de que el contenido sea coherente,
relevante y adecuado a los objetivos planteados.

- Presentacion final
- Entregar el informe terminado y realizar la presentacién oral ante el
docente y companeros, demostrando dominio del tema, capacidad analitica y
habilidades comunicativas.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

- Ambiente seguro:

Es fundamental garantizar un entorno seguro y ordenado para la clase practica. El
aula debe contar con condiciones adecuadas de ventilacion, iluminacion y espacio
para la realizacion de actividades dinamicas. Se debera identificar y minimizar riesgos
potenciales, como obstaculos o mobiliario inadecuado, que puedan interferir con la

movilidad o la interaccion grupal.

- Supervision:

El docente debera supervisar todas las actividades practicas para asegurar que se
desarrollen de manera segura y conforme a las normas establecidas. Esto incluye
brindar orientacion oportuna, resolver dudas y garantizar la correcta implementacion

de las estrategias educativas disefiadas por los estudiantes.

- Protocolos de interaccion:

Dado que la clase requiere trabajo en equipo e interaccidén continua, se promovera el

respeto mutuo, la comunicacion asertiva y la prevencién de conductas que puedan
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generar conflictos. Se estableceran reglas claras para garantizar un ambiente
inclusivo y colaborativo.
= Materiales y recursos:
El uso de materiales educativos o tecnolégicos debera realizarse bajo la supervision
del docente. Los estudiantes deberan asegurarse de que los recursos sean utilizados
de forma adecuada y en condiciones que eviten accidentes o dafios.

Salud y bienestar:
Se promovera la atencion a la salud fisica y emocional de los participantes. En caso
de que un estudiante requiera atencién por malestar o algun incidente, se activaran

los protocolos correspondientes y se notificara de inmediato al personal responsable

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS. (Revisar
PEA)

En la asignatura Plan de Marketing, los estudiantes fortaleceran sus habilidades para
trabajar en equipo, resolver conflictos y tomar decisiones basadas en el respeto y la
colaboracion. Estas habilidades son esenciales para su formacion profesional en el
ambito del marketing, donde el trabajo colaborativo y la ética son clave para el éxito.

9. CONCLUSIONES:

Al concluir la clase practica, los estudiantes desarrollaran la capacidad de elaborar un
Plan de Marketing completo, integrando las estrategias del Mix de las 7P de manera
efectiva. Aplicaran herramientas analiticas y metodologicas para definir objetivos
SMART vy formular estrategias adaptadas a las necesidades del mercado. Ademas,
demostraran habilidades en la planificacion y proyeccion de ventas, la elaboracion de
presupuestos y el disefio de planes de contingencia. Los estudiantes fortaleceran su
capacidad para comunicar resultados de manera clara y profesional, preparandose para
enfrentar retos en la gestion de marketing con un enfoque estratégico y estructurado.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes consolidar los conocimientos adquiridos mediante la
practica constante en la aplicacion del Mix de las 7P y otras herramientas de analisis
como la matriz CAME. Es esencial que profundicen en la formulacién de objetivos
SMART, asegurandose de que estos sean especificos y alineados con las necesidades
del mercado. Asimismo, se sugiere que revisen casos reales de Planes de Marketing
para identificar buenas practicas y mejorar sus habilidades en proyeccion de ventas,
elaboracién de presupuestos y disefio de planes de contingencia. Finalmente, es
importante que trabajen en su capacidad de comunicacion, utilizando herramientas
tecnoldgicas y visuales para presentar sus resultados de manera clara y profesional,
fortaleciendo asi su preparacion para escenarios laborales.




	 
	 

