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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Fundamentos de
Marketing

UNIDAD 1: El marketing moderno y su ambiente.

TiITULO DE LA CLASE PRACTICA: Evaluacion practica de conceptos clave en marketing
para su aplicacion estratégica.

OBJETIVO: Conocer los factores internos y externos de las organizaciones segun el target.

TIEMPO DE DURACION: 10

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica fomenta la comprension y aplicacién de los conceptos centrales del
marketing, analizando su evolucion, calidad y diferencias clave con las ventas. A
través de ejercicios practicos, se evaluan los entornos del marketing y sus actores,
promoviendo una visién estratégica integral que fortalece la toma de decisiones en
escenarios reales.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Desarrollar actividades practicas evaluando los diferentes conceptos centrales del
Marketing.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran analisis critico, capacidad de
sintesis y razonamiento estratégico para evaluar conceptos clave del marketing y su
aplicacion en diversos entornos.

Destrezas sensoriales: Se potenciara la identificacién de elementos clave en escenarios
de marketing, como tendencias de mercado y necesidades de los consumidores.

Destrezas motoras: Los estudiantes elaboraran esquemas, graficos y presentaciones
practicas que reflejen su analisis de conceptos centrales y estrategias de marketing

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacion del aprendizaje estara orientada a valorar la capacidad del estudiante
para analizar y aplicar los conceptos centrales del marketing, demostrando comprension
de su evolucion, importancia de la calidad, y su relacion con ventas. Se considerara el
cumplimiento de las indicaciones dadas, como la organizacién adecuada del informe
(introduccién, analisis, conclusiones y referencias) y la coherencia en el desarrollo de
ideas.
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Asimismo, se evaluara la precisién técnica en la aplicaciéon de términos clave, como
microambiente, macroambiente, tipos de mercados y actores del marketing. La
participacion activa en cuestionarios, debates y ejercicios practicos sera valorada por su
aporte al analisis critico y trabajo en equipo. Por ultimo, se calificara la capacidad de
presentar argumentos claros en formatos escritos y orales, reflejando un dominio
integral de los contenidos y estrategias de marketing.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante revisar previamente los conceptos fundamentales del
marketing, incluyendo su evolucion, calidad, y diferencias entre marketing y ventas,
asegurandose de que estén alineados con los objetivos y directrices de la clase practica.
Es indispensable que consulte el texto basico de la asignatura, disponible en la
plataforma Classroom, y complemente su preparacién con la bibliografia recomendada.

El estudiante debera investigar fuentes confiables como libros especializados, articulos
académicos y estudios de mercado para profundizar en los entornos del marketing,
incluyendo microambiente, macroambiente y actores clave como proveedores e
intermediarios.

Se sugiere organizar la informacion recopilada mediante un esquema que contemple los
temas principales, como los campos de accion del marketing y las etapas de
orientacion.

Es fundamental que el estudiante formule preguntas sobre los conceptos mas complejos
para resolverlas en clase y practique la redaccién de analisis claros y estructurados.
Adicionalmente, se recomienda reflexionar sobre casos reales que ilustren la aplicacién
de los conceptos, preparando argumentos sélidos para debates y ejercicios grupales.
Esto permitira una participacion activa y fundamentada durante la clase practica.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Seleccion del concepto o tema de analisis:
- Identificar un concepto central del marketing, como calidad,
microambiente, macroambiente o tipos de mercado, asegurandose de que sea
relevante y aplicable a un caso practico.

- Busqueda y recopilaciéon de informacién:
- Investigar en fuentes confiables, como libros especializados, articulos
académicos y estudios de mercado, para profundizar en el tema seleccionado,
enfocandose en su evolucion, aplicaciones y actores clave.

- Organizaciéon del contenido:
- Elaborar un esquema preliminar que incluya las secciones principales de la
actividad: introduccién al tema, analisis del concepto, aplicacion practica y
conclusiones. Definir subtemas que integren aspectos como calidad, marketing vs
ventas y entornos de marketing.
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- Participacion activa en dinamicas grupales:
- Colaborar en ejercicios practicos y debates sobre los conceptos
trabajados, compartiendo ideas y argumentos basados en el analisis previo.
Contribuir al desarrollo de proyectos en equipo que incluyan estrategias de
marketing integrales.

- Redaccioén inicial del caso practico:
- Preparar un borrador que detalle el analisis del concepto seleccionado, su
impacto en el marketing moderno y su aplicacion en un caso real, empleando un
estilo profesional y claro.

- Revisién y ajustes del analisis:
- Revisar el contenido desarrollado, asegurando coherencia, claridad y
precision conceptual. Corregir posibles errores y ajustar el enfoque segun las
directrices proporcionadas durante las dinamicas en clase.

- Presentacion y entrega final:
- Exponer los hallazgos y conclusiones del caso practico en formato oral y
escrito, destacando la relacién del concepto central con las estrategias de
marketing y su relevancia en el entorno empresarial. Asegurar el cumplimiento de
los plazos establecidos y los requisitos de formato.

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 disefadas por los estudiantes.

- Protocolos de interaccion:

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

respeto mutuo, la comunicacién asertiva y la prevencion de conductas que puedan

generar conflictos. Se estableceran reglas claras para garantizar un ambiente




Bl TECNOLOGICO DE
= FORMACION

CONDICION UNIVERSITARIO
XODIGO SENESCYT 2256

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 atencioén 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)

Durante el desarrollo de la asignatura Fundamentos de Marketing, los estudiantes
fortaleceran su capacidad para trabajar en equipo y resolver problemas relacionados
con la planificacion y ejecucion de estrategias de marketing. Fomentaran valores como
el respeto, la responsabilidad y la colaboracion, esenciales para el éxito en entornos
profesionales.

9. CONCLUSIONES:

Al finalizar la clase practica, los estudiantes identificaran los conceptos clave del
marketing y analizaran su evolucion, importancia y aplicaciones en diversos entornos.
Evaluaran las diferencias entre marketing y ventas, asi como la relevancia de la calidad
en estrategias de mercado.

Ademas, disefaran soluciones practicas que integren los principios del marketing,
fortaleceran su capacidad para trabajar en equipo y comunicaran de manera efectiva
sus ideas y conclusiones en contextos académicos y profesionales.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes continuar explorando los conceptos clave del
marketing mediante la revisidbn de casos practicos y ejemplos reales que reflejen su
evolucion y aplicaciones en diferentes contextos. Es fundamental que reflexionen sobre
la importancia de la calidad en las estrategias de mercado, identificando como puede
ser un factor diferenciador en entornos competitivos.

Asimismo, se sugiere reforzar las habilidades de andlisis y comunicacion efectiva a
través de la participacion en dinamicas grupales y presentaciones orales, promoviendo
la integracion de ideas y la exposicion de argumentos solidos. Finalmente, se invita a
aplicar los principios del marketing en proyectos practicos, utilizando herramientas de
analisis_estratégico para abordar retos reales, con el fin de consolidar su aprendizaje y
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preparar su transicidon hacia escenarios profesionales.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Fundamentos de
Marketing

UNIDAD 2: Segmentacion del mercado y comportamiento del consumidor.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Diferenciacién entre segmento y nicho de mercados:
informe y presentacion aplicada a emprendimientos ecuatorianos.

OBJETIVO: Conocer el comportamiento del consumidor y los segmentos del mercado, para
estar al tanto hacia donde deben dirigirse los nuevos productos.

TIEMPO DE DURACION: 10

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica fomenta la comprensién de la segmentacién y nichos de mercado
aplicados a emprendimientos ecuatorianos. A través de la elaboracion de informes y
exposiciones, los estudiantes analizaran estrategias clave, influencias culturales y
sociales, y factores psicolégicos en el comportamiento del consumidor, fortaleciendo
su capacidad investigativa y su habilidad para tomar decisiones estratégicas
fundamentadas en fuentes confiables.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:
- Desarrollar un informe escrito y presentacion en exposicion, diferenciando entre
segmento y nicho de mercados en emprendimientos Ecuatorianos. Trabajara en la
ejecucion de un material investigativo utilizando las diferentes fuentes

bibliograficas.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran analisis critico, capacidad
investigativa y sintesis para diferenciar segmentos y nichos de mercado en
emprendimientos ecuatorianos.

Destrezas sensoriales: Identificaran informacion relevante en fuentes bibliograficas,
evaluando datos clave sobre comportamientos y decisiones de compra en mercados
locales.

Destrezas motoras: Elaboraran informes estructurados y presentaciones visuales,
exponiendo sus hallazgos con claridad y profesionalismo.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacion del aprendizaje estara orientada a valorar la capacidad del estudiante
para diferenciar entre segmentos y nichos de mercado en el contexto de
emprendimientos ecuatorianos, mediante la elaboracion de un informe escrito y una
presentacion en exposicion.
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Se considerara el cumplimiento de las indicaciones dadas, como la estructura adecuada
del informe (introduccion, desarrollo, analisis, conclusiones y referencias), la claridad en
la presentacion y el uso correcto de fuentes bibliograficas.

Asimismo, se evaluara la precision técnica en la aplicacion de conceptos como
segmentacion, toma de decisiones y factores de influencia en el comportamiento del
consumidor.

La presentacién debera reflejar un analisis critico y bien fundamentado, destacando la
capacidad del estudiante para investigar, sintetizar y comunicar informacion de manera
profesional, tanto de forma oral como escrita. Finalmente, se valorara la coherencia,
cohesién y creatividad en la exposicion de ideas y propuestas.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante realizar una revision exhaustiva de los conceptos de
segmentacion y nichos de mercado, asegurandose de que estén alineados con el
contexto de los emprendimientos ecuatorianos y los objetivos de la clase practica.

Es fundamental consultar el texto basico de la asignatura, disponible en la plataforma
Classroom, y complementar esta informacion con la bibliografia recomendada y otras
fuentes confiables, preferentemente académicas.

El estudiante debera identificar las diferencias clave entre segmento y nicho de
mercado, evaluando factores como beneficios, condiciones y aplicaciones practicas. Se
sugiere organizar las ideas mediante un esquema preliminar que contemple los
apartados principales del informe (introduccion, analisis, conclusiones y referencias)
para garantizar la coherencia y la estructura l6gica del documento.

Adicionalmente, es importante que los estudiantes practiquen la redaccion de parrafos
claros y concisos, asi como la elaboracién de graficos o tablas que resuman datos
relevantes.

También se recomienda analizar ejemplos de informes similares y realizar simulaciones
de exposiciones orales para familiarizarse con el formato requerido y reforzar sus
habilidades de comunicacion. Estas actividades les permitiran participar activamente en
la clase y presentar un material investigativo sélido y bien fundamentado.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Seleccion del tema o enfoque del informe:
- Identificar un segmento o nicho de mercado especifico relacionado con
emprendimientos ecuatorianos, asegurandose de que sea relevante y permita
explorar estrategias de segmentacion y toma de decisiones.

- Busqueda y recopilacion de informacion:




Bl TECNOLOGICO DE
= FORMACION

CONDICION UNIVERSITARIO
XODIGO SENESCYT 2256

- Investigar en fuentes confiables, como bases de datos académicas,
articulos especializados y estudios de mercado, para recopilar informacién sobre
beneficios, condiciones y factores que influyen en la segmentacioén y nichos de
mercado.

Analisis del contexto y diferenciacion:

- Evaluar las caracteristicas clave de los segmentos y nichos seleccionados,
considerando factores sociales, culturales y psicolégicos que influyen en las
decisiones de compra y comportamiento del consumidor.

Organizacion del contenido:

- Elaborar un esquema del informe que contemple las secciones principales:
introduccién, desarrollo, analisis de datos, conclusiones y referencias. Definir
subtemas como beneficios de la segmentacion, condiciones de compra y factores
situacionales.

Redaccion inicial:

- Escribir un primer borrador del informe, utilizando las Normas APA para las
citas y referencias. Asegurarse de que el estilo sea claro, profesional y que los
argumentos estén fundamentados en la informacion recopilada.

Preparacion de la presentacion:

- Disefiar una presentacion visual que resuma los hallazgos del informe,
utilizando graficos, tablas o diagramas para facilitar la comprension. Practicar la
exposicion para garantizar claridad y fluidez en la comunicacion.

Revision y ajustes:

- Revisar el informe y la presentacién, corrigiendo errores de contenido,
formato y coherencia. Incorporar mejoras basadas en las indicaciones del
docente y la retroalimentacién de los compaferos.

Entrega y exposicion final:

- Presentar el informe escrito y realizar la exposicidon oral frente a la clase,
explicando las diferencias entre segmentos y nichos de mercado, y justificando
las estrategias propuestas con base en el analisis realizado.

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 realizacién 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
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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 comunicacién asertiva y la prevencion 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 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)

Durante el desarrollo de la asignatura Fundamentos de Marketing, los estudiantes
fortaleceran su capacidad para trabajar en equipo y resolver problemas relacionados
con la planificacion y ejecucion de estrategias de marketing. Fomentaran valores como
el respeto, la responsabilidad y la colaboracion, esenciales para el éxito en entornos
profesionales.

9. CONCLUSIONES:

Al finalizar la clase practica, los estudiantes diferenciaran con claridad entre segmentos
y nichos de mercado, analizaran su relevancia en el contexto de emprendimientos
ecuatorianos y evaluaran las estrategias de segmentacién adecuadas. Elaboraran un
informe escrito y una presentacion que integren informacion recolectada de diversas
fuentes bibliograficas confiables, fortaleceran su capacidad investigativa y comunicaran
sus hallazgos de manera estructurada y profesional, demostrando un dominio integral
de los conceptos abordados.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes continuar profundizando en la comprension de los
segmentos y nichos de mercado mediante la revision de casos practicos y ejemplos
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especificos de emprendimientos ecuatorianos. Es importante que amplien sus
habilidades investigativas consultando fuentes actualizadas y confiables para enriquecer
sus analisis y propuestas.

Asimismo, se sugiere practicar la redaccion de informes claros y concisos, fortaleciendo
la organizacion de ideas y el uso adecuado de referencias bibliograficas. En cuanto a la
presentacion, es esencial mejorar las habilidades de comunicacion oral, utilizando
herramientas visuales efectivas y una estructura légica para exponer los hallazgos de
manera persuasiva y profesional.

Por dultimo, se invita a los estudiantes a aplicar los conocimientos adquiridos en
proyectos futuros, reflexionando sobre las estrategias de segmentacién en diversos
contextos empresariales y adaptandolas a las necesidades de los consumidores y las
particularidades del mercado ecuatoriano. Esto permitird consolidar su aprendizaje y
potenciar su preparacion para desafios profesionales.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior En Marketing ASIGNATURA: Fundamentos de
Marketing

UNIDAD 3: Investigacion y analisis de mercado.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Investigacion de mercado en emprendimientos
ecuatorianos.

OBJETIVO: Identificar las necesidad e importancia de la investigacion de mercados.

TIEMPO DE DURACION: 11

1. FUNDAMENTOS:

La clase practica fomenta la aplicacion de las etapas de la investigacion de mercados
en un emprendimiento ecuatoriano. Permite al estudiante comprender su importancia,
realizar analisis situacionales y clasificar mercados, desarrollando habilidades para
planificar y ejecutar estrategias de investigacion que fortalezcan decisiones
empresariales fundamentadas en datos.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

- Desarrollar un informe escrito y presentacion en exposicion, sobre aplicacion de la
Investigacion de Mercados en un Emprendimiento Ecuatoriano: El estudiante en el
desarrollo de la actividad practica trabajara en la ejecucion en las etapas de la
investigacion de mercados en un emprendimiento Ecuatoriano.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de pensamiento: Los estudiantes desarrollaran analisis critico, razonamiento
estratégico y capacidad para interpretar datos de investigacion aplicados a mercados
ecuatorianos.

Destrezas sensoriales: Identificaran patrones y tendencias clave en informacion
recopilada, evaluando su relevancia para las etapas de la investigacion de mercados.

Destrezas motoras: Elaboraran informes estructurados y presentaciones visuales que
expongan los resultados de la investigacion de manera profesional y clara.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

La evaluacion del aprendizaje estara orientada a valorar la capacidad del estudiante
para aplicar las etapas de la investigacion de mercados en el contexto de un
emprendimiento ecuatoriano.

Se considerara el cumplimiento de las indicaciones dadas, como la estructura adecuada
del informe (introduccion, desarrollo, analisis, conclusiones y referencias), la claridad en
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la presentacion y el uso correcto de fuentes bibliograficas.

Asimismo, se evaluara la precision técnica y conceptual en el analisis de la situacion, la
clasificacion de mercados y la planificacion de la investigacion.

La exposicion debera reflejar un dominio integral de conceptos como investigaciéon
demografica, psicografica y conductual.

Finalmente, se valorara la capacidad de comunicar los hallazgos de manera
estructurada, fundamentada y profesional, demostrando habilidades investigativas y
estratégicas en la toma de decisiones..

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Se recomienda al estudiante realizar una revision exhaustiva de los conceptos de
segmentacion y nicho de mercado, asegurandose de que su estudio esté alineado con
los objetivos de la clase practica y las directrices proporcionadas. Es indispensable
consultar el texto basico de la asignatura, disponible en la plataforma Classroom, y
complementar esta informacion con la bibliografia sugerida y otras fuentes confiables,
preferentemente académicas.

El estudiante debera investigar sobre las estrategias para tratar un mercado meta,
enfocandose en temas como beneficios de la segmentacion, condiciones para una
segmentacion efectiva y factores sociales, culturales y psicolégicos que influyen en el
comportamiento del consumidor. Es importante organizar la informacién recopilada
mediante un esquema preliminar que incluya las secciones principales del informe:
introduccidn, analisis, conclusiones y referencias.

Ademas, se sugiere practicar la redaccidén de parrafos claros y concisos, incorporando
datos relevantes que reflejen un analisis critico de los temas abordados. También se
recomienda realizar simulaciones de la exposicidon oral, utilizando herramientas visuales
que faciliten la comprensiéon de los hallazgos. Estas actividades previas permitiran al
estudiante participar activamente en la clase practica, presentar un informe bien
fundamentado y exponer con claridad los resultados de su investigacion.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

- Seleccion del tema de analisis:
- Identificar un emprendimiento ecuatoriano relevante, asegurandose de que
permita analizar y diferenciar entre segmento y nicho de mercado dentro del
contexto estudiado.

- Busqueda y recopilacion de informacién:
- Investigar en fuentes confiables, como articulos académicos, bases de
datos y estudios de mercado, para reunir informacion sobre segmentacion,
beneficios, condiciones y factores que influyen en la toma de decisiones de los
consumidores.

- Organizacion del contenido:
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- Elaborar un esquema que contemple las secciones principales del informe:
introduccién, desarrollo, analisis, conclusiones y referencias. Incluir subtemas
como beneficios de la segmentacion, influencias culturales y factores
situacionales.

- Analisis del mercado meta:
- Examinar los datos recopilados para identificar patrones de
comportamiento del consumidor, necesidades no satisfechas y caracteristicas
especificas de los segmentos y nichos del mercado en el emprendimiento
seleccionado.

- Redaccion inicial:
- Redactar un borrador del informe, aplicando las Normas APA para el
manejo de citas y referencias. Asegurar la claridad en la redaccién y la
coherencia en la presentacion de las ideas, argumentando con base en la
informacion recolectada.

- Preparacioén de la presentacion:
- Disefiar una presentacion visual que sintetice los hallazgos mas
relevantes, incluyendo graficos, tablas o diagramas que ilustren los analisis
realizados. Practicar la exposicion para garantizar claridad y fluidez en la
comunicacioén oral.

- Revisién y ajustes:
- Revisar tanto el informe como la presentacion, corrigiendo errores y
ajustando el contenido para alinearlo con las indicaciones del docente y el
enfoque de la clase practica.

- Entregay exposicion final:
- Presentar el informe escrito y realizar la exposicion oral frente a la clase,
explicando las diferencias entre segmentos y nichos de mercado, justificando las
decisiones y conclusiones basadas en el analisis realizado. Asegurarse de
cumplir con los plazos y requisitos establecidos.

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
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brindar orientacion oportuna, resolver dudas y garantizar la correcta implementacion
de las estrategias educativas disenadas 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 tecnologicos 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)

Durante el desarrollo de la asignatura Fundamentos de Marketing, los estudiantes
fortaleceran su capacidad para trabajar en equipo y resolver problemas relacionados
con la planificacion y ejecucion de estrategias de marketing. Fomentaran valores como
el respeto, la responsabilidad y la colaboracion, esenciales para el éxito en entornos
profesionales.

9. CONCLUSIONES:

Al finalizar la clase practica, los estudiantes diferenciaran de manera precisa los
conceptos de segmento y nicho de mercado, identificando sus caracteristicas distintivas
y su relevancia en el contexto de emprendimientos ecuatorianos.

Analizaran las estrategias mas adecuadas para abordar mercados meta, considerando
factores culturales, sociales y psicoldgicos que influyen en el comportamiento del
consumidor, y evaluaran oportunidades para satisfacer necesidades especificas dentro
de los mercados seleccionados.

Ademas, desarrollaran un informe escrito que integre informacién obtenida de fuentes
bibliograficas confiables, aplicando herramientas analiticas y de investigacion.

Fortaleceran su capacidad para estructurar y organizar informacion de manera
coherente, y comunicaran sus hallazgos y conclusiones mediante una exposicion
profesional, utilizando recursos visuales y argumentacion fundamentada.
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Esto permitira a los estudiantes demostrar un dominio integral de los conceptos
abordados, asi como su habilidad para aplicar estos conocimientos a situaciones
practicas y reales.

10.

RECOMENDACIONES:

Se recomienda a los estudiantes continuar profundizando en la diferenciacion entre
segmentos y nichos de mercado mediante el analisis de casos practicos de
emprendimientos ecuatorianos.

Es fundamental que investiguen constantemente sobre factores culturales, sociales y
psicologicos que influyen en el comportamiento del consumidor, reforzando su
capacidad para identificar oportunidades en mercados especificos.

Asimismo, se sugiere practicar la elaboracién de informes estructurados y el uso
adecuado de herramientas analiticas, con énfasis en la correcta integracion de datos
obtenidos de fuentes confiables. Esto ayudara a perfeccionar la organizacién de ideas y
la presentacion de argumentos claros y fundamentados.

Adicionalmente, es importante que los estudiantes trabajen en el desarrollo de
habilidades comunicativas, ensayando la exposicidon oral de sus hallazgos con recursos
visuales efectivos.

También se recomienda participar en dinamicas grupales o simulaciones para fortalecer
su capacidad de argumentacion en contextos profesionales. Finalmente, se invita a
aplicar los conocimientos adquiridos a futuros proyectos, reflexionando sobre cémo las
estrategias de segmentacidbn pueden adaptarse y evolucionar para satisfacer
necesidades en mercados cambiantes.




	                  

