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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio
Exterior

ASIGNATURA: Fundamentos de
Mercadeo.

UNIDAD 1: El marketing moderno y su ambiente.

TiTULO DE LA CLASE PRACTICA: Analisis de Microambientes en Comercio Exterior

Objetivos: Conocer el comportamiento del consumidor mediante el estudio del mismo para el

mejor desarrollo de productos.

TIEMPO DE DURACION: 2 horas

1. FUNDAMENTOS:

El marketing moderno se basa en la comprensién de los microambientes y su impacto en la
toma de decisiones empresariales. Los microambientes externos, como los proveedores,
intermediarios de marketing y clientes, influyen directamente en el éxito de las estrategias
de marketing. La identificacion y analisis de estos elementos permite a las empresas
adaptarse a las necesidades del mercado, optimizar sus operaciones y mejorar la relacion
con sus clientes. En el contexto del comercio exterior, el analisis de los microambientes es
crucial para identificar oportunidades y desafios, faciltando una toma de decisiones

informada y efectiva.

2. OBJETIVOS A ALCANZAR:

e Investigar conceptos clave del marketing moderno y su relaciéon con el comercio exterior.
e Analizar los microambientes externos y su impacto en la toma de decisiones

empresariales.

e Elaborar una presentacion sobre los conceptos investigados, integrando ejemplos

practicos relevantes.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

Habilidades de Pensamiento:

o Anadlisis critico: Evaluar los conceptos clave del marketing y su relevancia en el

comercio exterior.

o Resolucion de problemas: Identificar como los microambientes influyen en las

decisiones estratégicas.

o Innovaciéon: Generar propuestas creativas para aprovechar las oportunidades

identificadas en los microambientes.
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e Destrezas Sensoriales:
o Observacion: ldentificar patrones y variables clave en los microambientes del
comercio exterior.

o Percepcién de riesgos: Detectar posibles amenazas relacionadas con los
proveedores o intermediarios de marketing.

e Destrezas Motoras:
o Comunicacion efectiva: Elaborar y presentar una exposicion clara y estructurada.
o Gestion del tiempo: Organizar las actividades de investigacién y presentacion
dentro de los plazos establecidos.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:
Se evaluara mediante:

v Investigacidn individual sobre los conceptos clave del marketing moderno y su relacion
con el comercio exterior.

v Presentacion visual de los conceptos clave con ejemplos practicos relevantes.

v Participacion en un foro de discusion grupal sobre los hallazgos y conclusiones.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e |ectura de los capitulos sobre microambientes en el libro "Fundamentos de Mercadeo"
de Sara Forero.

e Investigacidn de casos practicos relacionados con los microambientes en empresas de
comercio exterior.

e Reflexidon individual sobre cémo los microambientes afectan las decisiones de
marketing.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:
Ejercicio Practico: Analisis de Microambientes en Comercio Exterior
Investigacion individual:

1. Seleccidén del concepto clave:
o Cada estudiante elegira un concepto clave relacionado con el
marketing moderno y su impacto en el comercio exterior, como:
= Proveedores: Su papel en la cadena de suministro y su impacto en |3

disponibilidad y calidad de los productos.

= Intermediarios de marketing: Cémo influyen en la distribucion, promocion y
acceso a mercados internacionales.
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= Clientes: Su comportamiento, necesidades y expectativas en mercados

globales.
o El docente guiara a los estudiantes en la seleccion del concepto,
asegurando diversidad de temas para enriquecer el analisis grupal.
2. Investigacion teérica y practica:
o Los estudiantes investigaran el concepto seleccionado desde dos
perspectivas:
= Tedrica: Revisaran libros, articulos académicos y documentos de

referencia que expliquen el concepto en profundidad.

= Practica: Buscaran casos reales o ejemplos de empresas que enfrenten

desafios o aprovechen oportunidades relacionadas con el concepto.

o Utilizaran fuentes confiables como bases de datos académicas,
informes de empresas Yy publicaciones de organizaciones
internacionales como la OMC o el FMI.

3. ldentificacion de ejemplos especificos:
o Analizaran cémo los conceptos seleccionados afectan las operaciones|
de una empresa en comercio exterior. Por ejemplo:
= Un proveedor ineficiente puede generar retrasos en la exportacion de

bienes.

= Un intermediario de marketing mal gestionado puede afectar la distribucion
y promocién de un producto en mercados clave.

= Los cambios en el comportamiento de los clientes pueden requerir ajustes

en las estrategias de producto y precio.
o Documentara los ejemplos con cifras, graficos o descripciones
detalladas que respalden su analisis.

Elaboracion de la presentacion:

1. Estructuracion del contenido:
o Los estudiantes estructuran sus presentaciones en las siguientes secciones:
* Introduccién: Breve descripcion del concepto clave y su relevancia en el
marketing moderno.

= Relaciéon con el comercio exterior: Explicacion de cédmo el concepto
impacta las operaciones internacionales.

= Ejemplos practicos: Casos reales o simulados que ilustran el concepto
en accion.

= Conclusién: Resumen del andlisis y principales lecciones aprendidas.

2. Formato de la presentacion:
o Podran optar por diapositivas, documentos visuales o graficos interactivos que
resalten los puntos clave.
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o Incorporaran elementos visuales como:

= Diagramas de flujo que expliquen procesos.
= Graficos de barras o pastel para mostrar datos relevantes.

= Imagenes o mapas que representen el impacto global del concepto.

3. Preparacion individual:
o Cada estudiante revisara su presentacion para asegurarse de que sea clara,

concisa y visualmente atractiva.
o Practicaran su exposicion para mejorar la fluidez y preparar respuestas a posibles

preguntas del grupo.
Presentacion grupal y discusion:
1. Exposicion:
o Los estudiantes presentaran sus hallazgos al grupo, destacando:

= La importancia del concepto clave en el comercio exterior.
= Ejemplos especificos que ilustren su analisis.

= Conexiones entre el concepto y otros elementos del marketing moderno.

o Se les animara a interactuar con sus compaferos durante la exposicion,
fomentando la participacion activa.
2. Discusion grupal:
o Tras cada presentacion, el grupo participara en una discusion moderada por el
docente, abordando:

= Puntos fuertes y areas de mejora en el analisis presentado.
= Conexiones entre diferentes conceptos presentados.

= Implicaciones practicas de los conceptos en contextos empresariales

reales.
3. Retroalimentacién constructiva:
o Cada estudiante recibira comentarios especificos sobre su exposicion, cubriendo:

= Claridad y profundidad del analisis.
= Calidad de los ejemplos seleccionados.

= Efectividad de la comunicacion visual y oral.

Reflexion y ajustes:

1. Analisis de la retroalimentacion:
o Cada estudiante reflexionara sobre los comentarios recibidos, identificando

fortalezas y areas de mejora en su analisis y presentacion.
o Documentaron los cambios que podrian realizar en futuros trabajos similares.

2. Revision de la presentacion:
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o Incorporaran los comentarios mas relevantes para ajustar y perfeccionar sus
materiales presentados.
o Elaboraran un breve documento de autoevaluacion que resuma sus aprendizajes
y las mejoras implementadas.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccidon personal cuando sea necesario y la
implementacién de protocolos de seguridad.

Supervisién: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

Ademas, se deben de considerar:

e Uso ético de la informacién:
o Asegurar que las fuentes utilizadas sean confiables y que se respeten los
derechos de autor al citar o incluir materiales visuales.
o Evitar plagio y fomentar la originalidad en la elaboracion de las presentaciones.
e Ambiente de respeto:
o Establecer un entorno inclusivo y respetuoso, donde cada estudiante se sienta
cdmodo al presentar sus ideas.
o Promover la critica constructiva durante las discusiones grupales.
e Ergonomia:
o Proporcionar orientaciéon sobre buenas practicas posturales y pausas activas
durante las sesiones de trabajo y presentaciones.
o Fomentar el uso de herramientas tecnoldgicas de manera equilibrada para evitar
el agotamiento visual y mental.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En el desarrollo de la asignatura de Fundamentos de Mercadeo, los estudiantes fortaleceran su
capacidad de reflexiéon y sus habilidades de trabajo en equipo, fomentando el respeto, la
solidaridad y la resolucién de conflictos. Estas habilidades blandas son fundamentales para la
colaboracion efectiva en proyectos de marketing, donde el analisis de mercados y la toma de
decisiones estratégicas requieren un enfoque cooperativo, ético y comunicativo. A través de
actividades practicas vy discusiones virtuales, los estudiantes adquiriran competencias
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interpersonales clave para su desarrollo académico y profesional en el area de comercio vy
mercadeo.

Esta actividad fomenta valores como la ética profesional, el respeto y la responsabilidad. Los
estudiantes desarrollaran habilidades blandas como la comunicacion efectiva, el trabajo en
equipo y el pensamiento critico, fundamentales para tomar decisiones estratégicas en entornos
empresariales.

9. CONCLUSIONES:

La actividad permitira a los estudiantes comprender como los microambientes externos afectan
las decisiones empresariales en el comercio exterior. Al investigar conceptos clave vy
presentarlos de manera estructurada, fortaleceran su capacidad para analizar entornos de
marketing y proponer estrategias informadas.

Ademas, la discusidn grupal enriquecera su perspectiva, permitiéndoles aprender de las
experiencias y analisis de sus comparferos, mientras desarrollan competencias clave para su
formacion profesional.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los estudiantes continuen investigando casos practicos de marketing en
comercio exterior para profundizar su comprension de los microambientes. También es
importante que practiquen la integracion de conceptos tedricos en escenarios reales, utilizando,
herramientas visuales para presentar sus hallazgos de manera efectiva.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio
Exterior

ASIGNATURA: Fundamentos de
Mercadeo.

UNIDAD 2: Segmentacién del Mercado y comportamiento del consumidor.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Desarrollo de Estrategias de Marketing para Segmentos

Especificos en Comercio Exterior.

Objetivos: Identificar los segmentos del mercado para proyectar su comportamiento.

TIEMPO DE DURACION: 4 horas

1. FUNDAMENTOS:

La segmentacion del mercado es una estrategia fundamental en el marketing, ya que
permite identificar grupos especificos de consumidores con caracteristicas similares, lo que
facilita el disefio de estrategias personalizadas para satisfacer sus necesidades. Factores
como aspectos culturales, sociales y psicologicos influyen significativamente en el
comportamiento del consumidor. Comprender estos factores es esencial para adaptar
productos, precios, promociones y distribuciones a las caracteristicas especificas de cada
segmento, especialmente en el comercio exterior, donde las diferencias entre mercados
internacionales juegan un papel determinante en el éxito de las estrategias de marketing.

2.0BJETIVOS A ALCANZAR:

e Identificar y analizar segmentos de consumidores en un pais o region especifica.

e Disenar estrategias de marketing adaptadas a segmentos especificos, considerando
factores culturales, sociales y psicoldgicos.

e Presentar estrategias desarrolladas, explicando como los factores de segmentacion
influyen en las decisiones de marketing.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

e Habilidades de Pensamiento:
o Analisis critico: Examinar datos de mercado y segmentacion para identificar
caracteristicas clave de los consumidores.
o Resolucion de problemas: Disefnar estrategias que respondan a las necesidades
y comportamientos especificos de los segmentos analizados.
o Creatividad: Desarrollar propuestas innovadoras para captar la atencion de los|
segmentos definidos.
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e Destrezas Sensoriales:
o Observacioén: Detectar patrones de comportamiento en los consumidores a partin]

de factores culturales y sociales.

o Empatia: Comprender las necesidades y expectativas de los segmentos de
consumidores seleccionados.

e Destrezas Motoras:
o Comunicacion efectiva: Presentar estrategias de marketing de manera clara vy
convincente.

o Trabajo en equipo: Colaborar para desarrollar propuestas soélidas y bien
fundamentadas.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:
Se evaluara mediante:
v Analisis detallado de segmentos de consumidores en un pais o regidén especifica.

v Disefio de estrategias de marketing adaptadas a los segmentos identificados.
v Presentacion grupal que integre aspectos culturales, sociales y psicolégicos.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e Lectura de los capitulos sobre segmentacion de mercados en el libro "Fundamentos de
Mercadeo" de Sara Forero.
e Investigacién de ejemplos practicos de segmentacion de mercado en empresas de
comercio exterior.
e Reflexién individual sobre como los factores culturales y sociales afectan las decisiones
de compra.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:

Ejercicio Practico: Desarrollo de Estrategias de Marketing para Segmentos Especificos
en Comercio Exterior

Introduccion a la segmentacién del mercado:
1. Explicaciéon de fundamentos:

o El docente proporcionara una breve introduccion tedrica sobre la segmentacion
del mercado, destacando:




Bl TECNOLOGICO DE
I = FORMACION

CONDICION UNIVERSITARIO
XODIGO SENESCYT 2256

= Su importancia para identificar grupos especificos de consumidores con
caracteristicas similares.

= Los beneficios de una buena segmentacion, como mejorar la efectividad
de las estrategias de marketing y optimizar recursos.

= La relevancia de la segmentacion en el comercio exterior, considerando
diferencias culturales, sociales y econémicas entre paises.

2. Discusién de ejemplos reales:
o Se analizaran casos practicos de empresas internacionales que han
implementado estrategias de segmentacién exitosas, como:
= Adaptaciéon de productos alimenticios a gustos locales (por ejemplo,
cadenas de comida rapida).

= Campafias publicitarias adaptadas a valores culturales especificos (como

Nike o Coca-Cola en diferentes regiones).
o Los estudiantes compartiran ejemplos adicionales basados en su investigacion
previa o experiencias personales.

3. Definicion de la actividad:
o El docente asignara paises o regiones especificas a cada grupo y explicara los
pasos a seguir para completar la actividad.

Analisis de segmentos de consumidores:

1. Seleccién de un pais o region:
o Cada grupo elegira un pais o region especifica, considerando factores como:

= Tamano del mercado y poder adquisitivo.
= Diferencias culturales, sociales y econémicas.

= Sectores de comercio exterior relevantes (exportacion, importacién o
servicios).
2. ldentificaciéon de factores clave:
o Los estudiantes investigaran y documentara factores relevantes para su analisis:
= Factores culturales: Idioma, religion, valores, tradiciones y tabues
culturales.

= Factores sociales: Clases sociales, grupos de referencia, tendencias
demograficas y nivel educativo.

= Factores psicolégicos: Actitudes hacia el consumo, motivaciones de

compra, percepciones de marcas y productos.
3. Desarrollo de perfiles de consumidores:
o Los grupos crearan perfiles detallados para cada segmento identificado,
incluyendo:
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= Descripcion general del segmento (edad, género, nivel educativo,
ocupacion).

= Comportamiento de compra tipico (productos preferidos, puntos de
compra, frecuencia de compra).

= Necesidades y preferencias especificas del segmento.

o Representaran esta informacion en tablas, graficos o diagramas para facilitar su
interpretacion.

Disefo de estrategias de marketing:

1. Promocioén:
o Disefaran mensajes publicitarios y estrategias de comunicacion adaptadas a los

valores culturales y preferencias del segmento.
o Definiran canales de promocion efectivos, como redes sociales, television, radio o
medios impresos, segun el segmento analizado.

2. Precio:
o Estableceran precios competitivos, considerando el poder adquisitivo del

segmento y la percepcién de valor.
o Evaluaran estrategias como descuentos, promociones o precios diferenciados
para atraer al segmento objetivo.

3. Producto:
o Propondran ajustes al producto, como modificaciones en el empaque,
caracteristicas o presentacion, para alinearse con las expectativas del segmento.
o Consideraran la creacion de productos nuevos que atiendan necesidades

especificas identificadas.

4. Distribucién:
o Seleccionaran los canales mas adecuados para hacer llegar los productos al

segmento objetivo, como:

= Distribuidores locales.
» Plataformas de comercio electronico.

= Tiendas fisicas especializadas.

o Disefaran un esquema logistico basico que garantice la disponibilidad del
producto en los puntos de venta.

Elaboracion de informes y presentaciones:

1. Informe estructurado:
o Cada grupo redactara un informe que incluya:

* Introduccion sobre el pais o regién seleccionada y su relevancia en el
comercio exterior.

= Anadlisis detallado de los segmentos de consumidores identificados, con

graficos o tablas.
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= Estrategias de marketing disefiadas para cada segmento, justificadas con

datos y ejemplos.
2. Presentacion visual:
o Preparara una presentacion clara y visualmente atractiva, que incluya:

= Resumen de los segmentos analizados.
= Estrategias propuestas con graficos, imagenes y diagramas.

= Beneficios esperados de las estrategias disefiadas.

o Utilizaran herramientas como PowerPoint, Canva o Prezi para disefar
diapositivas dinamicas.

Presentacion grupal y retroalimentacion:

1. Exposicion grupal:
o Cada grupo presentara su informe y estrategias al resto de la clase, explicando:

= Los segmentos de consumidores analizados y sus caracteristicas
principales.

= Las estrategias de marketing disefiadas y su justificacion.

= Como los factores culturales, sociales y psicoldgicos influyen en sus

propuestas.

2. Discusién y retroalimentacion:
o Los compaieros y el docente realizaran preguntas, comentarios y sugerencias|
para mejorar las estrategias presentadas.
o Los grupos tomaran nota de la retroalimentacidon para ajustar sus propuestas Y
mejorar sus enfoques.

3. Reflexion final:
o Cada grupo reflexionara sobre los aprendizajes obtenidos durante la actividad ¥y
documentara las mejoras que podrian implementar en futuras estrategias.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacidn de protocolos de seguridad.

Supervisiéon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.
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Ademas, se deben de considerar:

e Uso ético de la informaciéon: Asegurar que las fuentes utilizadas sean confiables y
respeten los derechos de autor.

e Ambiente de respeto: Fomentar una discusidn constructiva durante las
presentaciones y el analisis grupal.

e Ergonomia: Promover pausas activas durante las sesiones de investigacién y
preparacion de informes.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En el desarrollo de la asignatura de Fundamentos de Mercadeo, los estudiantes fortaleceran su
capacidad de reflexiébn y sus habilidades de trabajo en equipo, fomentando el respeto, la
solidaridad y la resolucién de conflictos. Estas habilidades blandas son fundamentales para la
colaboracion efectiva en proyectos de marketing, donde el analisis de mercados y la toma de
decisiones estratégicas requieren un enfoque cooperativo, ético y comunicativo. A través de
actividades practicas y discusiones virtuales, los estudiantes adquiriran competencias
interpersonales clave para su desarrollo académico y profesional en el area de comercio y
mercadeo.

La actividad fomenta valores como la responsabilidad, el respeto y la ética profesional. Los
estudiantes desarrollaran habilidades de trabajo en equipo, comunicacion efectiva y resolucion
de conflictos, esenciales para disefiar estrategias de marketing exitosas.

9. CONCLUSIONES:

Esta practica permitira a los estudiantes comprender cédmo los factores culturales, sociales vy
psicoldgicos influyen en el comportamiento del consumidor y en las decisiones de marketing. Al
disefiar estrategias personalizadas para segmentos especificos, aplicaran conocimientos
tedricos en contextos reales, fortaleciendo sus competencias en el comercio exterior.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los estudiantes sigan investigando casos practicos de segmentacion en
diferentes industrias y regiones para ampliar su comprension de las variables que influyen en el
comportamiento del consumidor. Ademas, el uso continuo de herramientas de analisis de
mercado fortalecera sus habilidades estratégicas.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio ASIGNATURA: Fundamentos de
Exterior Mercadeo.
UNIDAD 3: Investigaciéon y analisis de mercado.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Proyecto de Investigacion de Mercados en Comercio
Exterior.

Objetivos: Explicar los pasos para realizar una investigacion de mercado y su aporte en la
introduccidn de productos o servicios.
TIEMPO DE DURACION: 3 horas

1. FUNDAMENTOS:

La investigacién de mercados es una herramienta esencial para las empresas, ya que permite
recopilar y analizar datos relevantes sobre consumidores, competidores y el mercado en
general. En el contexto del comercio exterior, esta investigacion se convierte en un elemento
clave para identificar oportunidades, evaluar la viabilidad de productos o servicios y tomar
decisiones informadas sobre la entrada a nuevos mercados. Utilizando técnicas como
encuestas, entrevistas y analisis de datos secundarios, los estudiantes desarrollaran
habilidades practicas para diseiar e implementar un proyecto de investigacion que genere
informacion util y aplicable en estrategias comerciales internacionales.

2.0BJETIVOS A ALCANZAR:

e Disenar un plan de investigacion de mercados que incluya metodologia, disefio de
muestra y fuentes de datos.

e Implementar técnicas de recoleccion de datos, como encuestas o entrevistas, y analizar
los resultados obtenidos.

e Presentar hallazgos en un informe estructurado, acompanado de conclusiones Y
recomendaciones aplicables.

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

e Habilidades de Pensamiento:
o Analisis critico: Evaluar datos e informacion del mercado para tomar decisiones
informadas.
o Diseno de estrategias: Crear planes de investigacion de mercados alineados con
objetivos comerciales.
o Resolucion de problemas: ldentificar desafios y proponer soluciones practicas
durante la investigacion.
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e Destrezas Sensoriales:
o Observacion: Detectar patrones en los datos recopilados y reconocer tendencias
relevantes.
o Percepcién de necesidades: Identificar aspectos clave que influyen en el
comportamiento del mercado obijetivo.

e Destrezas Motoras:
o Trabajo en equipo: Colaborar para planificar y ejecutar la investigacion.
o Presentacién de resultados: Exponer hallazgos y propuestas de manera clara y
visualmente atractiva.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:
Se evaluara mediante:

v Disefio de un plan de investigacion detallado con objetivos claros y metodologia
especifica.

v Implementacién y recoleccion de datos utilizando técnicas apropiadas.

v Presentacion de un informe estructurado que incluya hallazgos, conclusiones vy
recomendaciones.

5. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

e lectura de capitulos sobre investigacion de mercados en el libro "Métodos de
Investigacion de Mercados" de Naresh Malhotra.

e Investigacion de ejemplos de proyectos de investigacion en comercio exterior.

e Reflexién individual sobre la importancia de la investigacion de mercados en el contexto
internacional.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:
Ejercicio practico: Proyecto de Investigacion de Mercados en Comercio Exterior

1. Seleccién del tema de investigacion:
o Cada grupo seleccionara un tema relacionado con el comercio exterior, como:

= Entrada a un nuevo mercado.

= Adaptacion de productos para un mercado internacional.
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= Analisis de la competencia en un sector especifico.

o El docente orientara a los grupos en la seleccion del tema, asegurando que sea
relevante y factible para el desarrollo del proyecto.
2. Diseno del plan de investigacion:
o Los grupos elaboraran un plan detallado que incluya:
= Objetivos: Claros y especificos, como evaluar la aceptacién de un

producto en un mercado objetivo.

= Metodologia: Descripcion de técnicas a emplear, como encuestas,
entrevistas o analisis de datos secundarios.

= Disefio de muestra: Identificacion del publico objetivo, tamafio de la
muestra y criterios de seleccion.

= Fuentes de datos: Primarias (encuestas, entrevistas) y secundarias

(informes de mercado, bases de datos).
o Utilizaran herramientas como Google Forms para disefar encuestas o
plataformas como Zoom para entrevistas.
3. Recoleccién de datos:
o Los grupos implementaran las técnicas definidas en su plan:
= Encuestas: Distribuirdn cuestionarios a través de medios digitales o

fisicos.

= Entrevistas: Realizaran sesiones con expertos o consumidores para
obtener perspectivas cualitativas.

= Analisis de datos secundarios: Revisaran informes y bases de datos

relevantes para complementar su investigacion.
4. Analisis de resultados:
o Los datos recopilados seran organizados y analizados utilizando herramientas

como Excel o Google Sheets para:

= |dentificar patrones, tendencias y relaciones significativas.

= Comparar resultados con objetivos iniciales para evaluar la validez de las

hipétesis planteadas.
5. Elaboracion del informe:
o Los grupos redactaran un informe estructurado que incluya:

= Introduccién: Contexto del tema y objetivos de la investigacion.
= Metodologia: Descripcion de las técnicas empleadas y disefio de muestra.

= Resultados: Presentacion de datos utilizando tablas, graficos o
diagramas.

= Conclusiones: Interpretacion de los hallazgos y su relevancia para el
comercio exterior.
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= Recomendaciones: Propuestas practicas basadas en los resultados

obtenidos.
6. Presentacion y discusion:

o Cada grupo preparara una presentacion visual (diapositivas, video o péster) que
resuma su investigacion.

o Expondran sus hallazgos ante la clase, destacando puntos clave vy justificandog
sus conclusiones.

o Participaran en una discusién grupal, recibiendo retroalimentacion constructiva
del docente y companieros.

7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacién de protocolos de seguridad.

Supervisiéon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcién de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

Ademas, se deben de considerar:

e Uso ético de la informacion: Asegurar que las fuentes utilizadas sean confiables y se
respeten los derechos de autor.

e Proteccidon de datos: Garantizar la confidencialidad de los datos recopilados durante
encuestas o entrevistas.

e Ambiente de respeto: Fomentar discusiones constructivas durante la presentacion y
analisis de resultados.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En el desarrollo de la asignatura de Fundamentos de Mercadeo, los estudiantes fortaleceran su
capacidad de reflexiébn y sus habilidades de trabajo en equipo, fomentando el respeto, la
solidaridad y la resolucién de conflictos. Estas habilidades blandas son fundamentales para la
colaboracion efectiva en proyectos de marketing, donde el anadlisis de mercados y la toma de
decisiones estratégicas requieren un enfoque cooperativo, ético y comunicativo. A través de
actividades practicas y discusiones virtuales, los estudiantes adquiriran competencias
interpersonales clave para su desarrollo académico y profesional en el area de comercio y
mercadeo.
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Esta actividad fomenta valores como la ética profesional, el respeto y la responsabilidad. Los
estudiantes desarrollaran habilidades de trabajo en equipo, analisis critico y comunicacion
efectiva, esenciales para ejecutar proyectos de investigacion exitosos.

9. CONCLUSIONES:

Esta practica permitira a los estudiantes comprender cdmo los factores culturales, sociales vy
psicoldgicos influyen en el comportamiento del consumidor y en las decisiones de marketing. Al
disefiar estrategias personalizadas para segmentos especificos, aplicaran conocimientos
tedricos en contextos reales, fortaleciendo sus competencias en el comercio exterior.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los estudiantes practiquen la implementacion de técnicas de investigacion
en diferentes escenarios para ampliar su comprension de los procesos. Ademas, el analisis de
estudios de caso reales les ayudara a fortalecer sus competencias en investigacién de
mercados.
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GUIA DE CLASES PRACTICA DE LA ASIGNATURA

CARRERA: Tecnologia Superior en Comercio
Exterior

ASIGNATURA: Fundamentos de
Mercadeo.

UNIDAD 4: Desarrollo del Producto y Marketing Mix.

Exportacion.

TITULO DE LA CLASE PRACTICA: Desarrollo de una Estrategia Integral de Marketing para

Objetivos: Conocer el producto y mediante su estudio desarrollar el marketing mix.

TIEMPO DE DURACION: 3 horas

1. FUNDAMENTOS:

con las necesidades del mercado objetivo.

El marketing mix, conocido como las 7 P's (Producto, Precio, Plaza, Promocion, Personas,
Procesos y Evidencia fisica), es una herramienta esencial para disefar estrategias de
marketing integrales. En el comercio exterior, las decisiones relacionadas con la clasificacién,
ciclo de vida y desarrollo de los productos, junto con los precios, distribucion y promocion,
determinan el éxito en mercados internacionales. Este ejercicio practico permitira a los
estudiantes aplicar conceptos clave del marketing mix para diferenciar un producto en el
mercado internacional, disefar estrategias efectivas y desarrollar planes de accion alineados

2.0BJETIVOS A ALCANZAR:

vida y posibilidades de desarrollo.

internacional.

e Analizar un producto potencial para exportacion y determinar su clasificacion, ciclo de
e Disenar estrategias de diferenciacién, distribucion y promocion adaptadas al mercado

e Integrar los elementos del marketing mix en una propuesta coherente y viable.

e Habilidades de Pensamiento:
o Anadlisis estratégico: Identificar

3. BREVE DESCRIPCION DE LAS CAPACIDADES PRACTICAS A DESARROLLAR:

oportunidades de exportacidon y disefian
estrategias de marketing efectivas.

o Resolucion de problemas: Proponer soluciones a desafios relacionados con Ia
distribucion y promocién en mercados internacionales.

o Innovacion: Disefar propuestas de valor unicas para diferenciar el producto.
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e Destrezas Sensoriales:
o Observacion: Analizar tendencias del mercado y comportamientos de los
consumidores internacionales.
o Empatia: Adaptar las estrategias a las necesidades especificas del mercado

objetivo.

e Destrezas Motoras:
o Gestidn de proyectos: Coordinar la investigaciéon y disefio de estrategias en
equipo.
o Presentacion de resultados: Elaborar informes y presentaciones claras vy
visualmente atractivas.

4. EVALUACION DEL APRENDIZAJE:

Se evaluara mediante:

Analisis del producto y disefio de estrategias basadas en el marketing mix.
Elaboracion de un informe que integre los elementos clave de la estrategia.
Presentacion grupal con discusién y retroalimentacion.

6. PREPARACION PREVIA DEL ESTUDIANTE:

Lectura de capitulos sobre marketing mix en el libro "Principios de Marketing
Internacional” de Philip Kotler.

e |nvestigacion de casos de éxito en estrategias de exportacion y marketing mix.

e Reflexidn individual sobre las caracteristicas y necesidades de los mercados
internacionales.

6. PROCEDIMIENTOS A EMPLEAR:
Ejercicio Practico: Desarrollo de una Estrategia Integral de Marketing para Exportacion
Seleccion del producto:

1. ldentificacion del sector:
o Los estudiantes comenzaran identificando un sector de comercio exteriorn

relevante para trabajar, como:

= Agroindustria: Exportacién de frutas tropicales (por ejemplo, banano o
pifia).

= Tecnologia: Exportacion de software o hardware disefiado localmente.
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= Textiles: Exportacion de ropa o accesorios con disefio artesanal.

2. Analisis de opciones de producto:
o Los grupos seleccionaran un producto especifico dentro del sector elegido,
evaluando:
= Demanda internacional: Realizaran una investigacion sobre paises con

alta demanda del producto seleccionado. Por ejemplo, la demanda de
banano en paises europeos.

= Factores competitivos: Evaluaran la posicion del producto frente a

competidores internacionales, destacando ventajas como calidad, precio 0
diferenciacion cultural.

= Viabilidad de produccion y exportacién: Analizaran la capacidad local

para producir y exportar el producto en términos de costos, regulaciones
logistica.

3. Seleccion final:
o Cada grupo elegira un producto basandose en su analisis previo y justificara su
eleccion en funcion de su potencial en el mercado internacional.

Ejemplo:
El grupo selecciona la exportacion de chocolate artesanal ecuatoriano, destacando la creciente
demanda de productos organicos y de comercio justo en mercados europeos.

Analisis del producto:

1. Clasificacion:
o ldentificaran la categoria del producto segun su uso y naturaleza, por ejemplo:

= Chocolate artesanal como un producto alimenticio premium dentro del

mercado de alimentos organicos y sostenibles.
2. Ciclo de vida del producto:
o Evaluaran la etapa en la que se encuentra el producto:

= Introduccioén: Si el producto es nuevo en el mercado internacional.

= Crecimiento: Si ya tiene una base de clientes pero aun esta
expandiéndose.

= Madurez: Si el producto esta consolidado y genera ingresos consistentes.

» Declive: Si enfrenta disminucién en ventas o relevancia.

o Para el ejemplo del chocolate artesanal, podria estar en la etapa de introduccion
en el mercado europeo.
3. Desarrollo:
o Propondran mejoras para hacer el producto mas competitivo, como:
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= Ajustes en el empaque para incluir certificaciones organicas y de comercio
justo.

= Innovaciones en sabores para diferenciarlo (por ejemplo, chocolate con
frutas tropicales locales).

Disefo de estrategias de marketing mix:

1. Producto:
o Adaptaran el producto segun las preferencias del mercado objetivo. Por ejemplo:

= Disefar un empaque atractivo que resalte la cultura ecuatoriana.

= Incluir una descripcion detallada sobre el origen del cacao y los beneficios|

del comercio justo.
2. Precio:
o Determinaran estrategias de fijacién de precios, considerando:

= Costos de produccién y exportacion.
= Competencia directa en el mercado.

= Posicionamiento como un producto premium que justifique un precio mas

alto.
3. Plaza:
o Disefaran un plan de distribucion para llevar el producto al mercado
internacional:

= |dentificaran canales como distribuidores locales, plataformas de comercio

electronico (Amazon, Etsy) o tiendas especializadas en productos
gourmet.

= Diseflaran una logistica que considere transporte maritimo o aéreo,
almacenamiento y distribucion local.

4. Promocioén:
o Desarrollaran campafas publicitarias adaptadas a la cultura y preferencias del
mercado objetivo, incluyendo:

= Videos promocionales en redes sociales que destaquen el proceso
artesanal del chocolate.

= Asociaciones con influenciadores locales en Europa para promocionar el
producto.

= Participacion en ferias internacionales de alimentos gourmet.

Elaboracion del informe:
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1. Estructura del informe:
o Introduccién: Contexto del producto y mercado objetivo.
o Analisis del producto: Clasificacion, ciclo de vida y propuestas de desarrollo.
o Estrategias de marketing mix: Detalle de las decisiones tomadas para producto,
precio, plaza y promocion.
o Conclusiones y recomendaciones: Resumen de los hallazgos y sugerencias para
la implementacion de la estrategia.
2. Presentacion visual:
o Incluir graficos que muestren:

= Comparativa de precios frente a la competencia.
= Proyeccion de demanda en el mercado objetivo.

= Diseno del empaque y ejemplos de material promocional.

Preparacion de la presentacion:

1. Diseno de la presentacién:
o Los estudiantes crearan una presentacion clara y profesional en PowerPoint,
Canva o Prezi.
o Utilizaran imagenes del producto, graficos de datos y simulaciones de campanas
promocionales para apoyar su exposicion.

2. Practica grupal:
o Ensayaran la exposicidén para asegurar claridad y fluidez en la presentacion de su
estrategia.

Presentacion grupal y discusion:

1. Exposicion:
o Cada grupo presentara su informe ante la clase, explicando como los elementos

del marketing mix se integran para crear una estrategia coherente y efectiva.
2. Retroalimentacion:

o Los comparfieros y el docente proporcionaran comentarios constructivos sobre:
= La viabilidad de las estrategias propuestas.

= La claridad de la presentacion y su justificacion.

3. Ajustes finales:
o Los grupos integraran la retroalimentacion recibida en su estrategia y presentaran
un resumen de las mejoras realizadas.

Ejemplo de Presentacién:

e El grupo presenta un video promocional de 30 segundos que muestra la preparacion del
chocolate artesanal y su conexién con productores locales.
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7. NORMAS DE SEGURIDAD:

Seguridad: La seguridad es primordial. Los ambientes de practica deben cumplir con
regulaciones de seguridad y salud en el trabajo. Esto incluye la identificacion de riesgos
potenciales, la provision de equipo de proteccion personal cuando sea necesario y la
implementacion de protocolos de seguridad.

Supervisidon: Los estudiantes en practicas suelen requerir supervision adecuada para
asegurarse de que estan realizando las tareas de manera segura y correcta. Los docentes
han de asumir la funcidn de supervisores, por lo que deben estar disponibles para responder
preguntas, proporcionar orientacion y evaluar el progreso del estudiante.

Ademas, se deben de considerar:

e Uso ético de la informacion: Garantizar que las fuentes utilizadas para la
investigacion sean confiables y se respeten los derechos de autor.

e Confidencialidad: Proteger la informacién comercial sensible utilizada o desarrollada
durante la actividad.

e Ergonomia: Promover practicas saludables durante las sesiones de trabajo, incluyendo
pausas activas y ajustes ergonomicos en el lugar de estudio.

8. FORMACION EN VALORES Y DESARROLLO DE HABILIDADES BLANDAS.

En el desarrollo de la asignatura de Fundamentos de Mercadeo, los estudiantes fortaleceran su
capacidad de reflexiéon y sus habilidades de trabajo en equipo, fomentando el respeto, la
solidaridad y la resolucién de conflictos. Estas habilidades blandas son fundamentales para la
colaboracion efectiva en proyectos de marketing, donde el analisis de mercados y la toma de
decisiones estratégicas requieren un enfoque cooperativo, ético y comunicativo. A través de
actividades practicas y discusiones virtuales, los estudiantes adquiriran competencias
interpersonales clave para su desarrollo académico y profesional en el area de comercio vy
mercadeo.

La actividad fomenta valores como la responsabilidad, la ética profesional y el respeto por la
diversidad cultural. Los estudiantes desarrollaran habilidades como la colaboracion, el
pensamiento estratégico y la comunicacion efectiva, esenciales para disefar estrategias de
marketing exitosas en contextos internacionales.

9. CONCLUSIONES:

Esta practica permitira a los estudiantes integrar conceptos tedricos del marketing mix en el
disefio de estrategias practicas y aplicables en el comercio exterior. El analisis del producto,
junto con la creacion de planes de precio, distribucion y promocion, fortalecera sus
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competencias en la gestion estratégica de marketing en mercados internacionales.

10. RECOMENDACIONES:

Se recomienda que los estudiantes continien explorando casos practicos de marketing mix en
diferentes industrias y regiones, para ampliar su comprensiéon de las variables que influyen en
el éxito de las estrategias de exportacion. La retroalimentacion recibida durante la discusién
debe ser utilizada para perfeccionar sus enfoques y propuestas.




	                  

