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Presentacion

Esta guia de trabcgjo ha sido elaborada conforme a la Metodologia
Colaborativa y Experiencial que nuestra Universidad emplea para vincular la
teoria con la prdctica, un aspecto crucial y necesario en las entidades
contempordneas. Por esta razén, es esencial adherirse al orden de los temas
gue se van a exponer semana fras semana, ya que los textos, casos, videos,

etc., facilitardn nuestro entendimiento y ampliacién de los conocimientos.

La guia de trabajo estd vinculada con el temario de nuestra materia, y su
creacion se basé en el libro "Fundamentos de Marketing" de P. Kotler y G.

Armstrong, que sirvié como referencia principal.

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de analizar las necesidades
y comportamiento de los consumidores, como fundamento para la
formulacion de oportunidades de negocio en un entorno cambiante, usando
para esto, informacién de marketing. En la Unidad | se tratard el tema:
Marketing: creaciéon de valor para el cliente; en la Unidad Il: Administracion de
la informacién de marketing para conocer a los clientes; en la Unidad Il
Comportamiento de compra de los consumidores y disefo de la estrategia y

en la Unidad IV: Estrategias, contenidos y mezcla de marketing.

Para que nuestra guia de estudio sea verdaderamente fructifera y provechosa,
es esencial que el alumno explore la literatura bdsica y adicional indicada en
el programa del curso. Ademds, deben revisar las tareas sincrénicas vy
asincrénicas que deben llevar a cabo, las cuales estédn marcadas en la hoja

de calendario y en el aula virtual.

Docente: Ma Kezzy O. Villegas Cano



Primera Unidad

Marketing: creacion de valor

para el cliente



Semana 1: Sesion 2

Definicion, proceso e importancia del marketing. Comprension

del mercado y las necesidades de los clientes.

NY=Telol o] o Fecha: ..../..../...... Duracion: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CONO......coiciieeeeciiee e Unidad: 1
NOMBres y QPElliOS: ....ccceiiieeeiiie e et
Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y
luego contesta las preguntas.

l. Propésito

Al término de la sesidn, el estudiante podrd conocer los conceptos bdsicos en

los que el Marketing se apoya.

Il. Descripcién de la actividad por realizar

Lee atentamente el siguiente blog:

El «Valom es lo importante... gpero de qué hablamos cuando hablamos de
«Valom? haciendo click en el siguiente link:

https://cuadernodemarketing.com/el-valor-es-lo-importante-pero-de-que-

hablamos-cuando-hablamos-de-valor/

Tomado de Larripa, S. (2023). “El valor es lo importante... spero de qué

hablamos cuando hablamos de valore”. Cuaderno de Marketing.

Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes
preguntas:

1. El equipo debe describir dos productos que compraron recientemente
aplicado la férmula de valor.

2. Luego, describir dos productos que no compraron zPor qué no lo hicieron?
Recordar los beneficios y costes.

3. Entonces, en conjunto definir qué es el valor.


https://cuadernodemarketing.com/el-valor-es-lo-importante-pero-de-que-hablamos-cuando-hablamos-de-valor/
https://cuadernodemarketing.com/el-valor-es-lo-importante-pero-de-que-hablamos-cuando-hablamos-de-valor/

Semana 2: Sesion 2

Creacion de valor y compromiso del cliente: seleccién de los
clientes y propuesta de valor

Captacion de valor de los clientes

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CAnO......ccccvveeeeciveee e Unidad: 1

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacion se expone y

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
Al finalizar la sesién, el estudiante explica la importancia de definir el mercado

meta y la propuesta de valor para las organizaciones de hoy.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Lee atentamente los siguientes casos, formar equipos de trabajo de 4 a 5

estudiantes y juntos responder las preguntas formuladas.



Caso 1: Encantando a los clientes

Un hombre comprd su primer Lexus nuevo: una mdquina de $45,000. Podia
pagar un Mercedes, un Jaguar o un Cadillac; pero comprd el Lexus. Recibid su
nueva adquisicion y empezd a conducir hacia su hogar, entregdndose al lujo
del olor de la piel interior y del extraordinario manejo. En la carretera
interestatal, presiond todo el acelerador vy sintié la fuerza del motor en el fondo
de su estdbmago. Las luces, los limpiaparabrisas, el portavaso que salié de la
consola central, la calefaccidén del asiento que calentd su cuerpo esa fria
manana de invierno, todo lo probd con un creciente placer. De repente,
encendid la radio; su estacién favorita de musica cldsica se escuchd con un
espléndido sonido cuadrafénico que rebotd por todo el interior. Oprimid el
segundo botdn y encontré su estacidon favorita de noticias. El tercer botdn
sinfonizd su estacion favorita de didlogos, los cuales lo mantienen despierto
durante los vigjes largos. El cuarto botdn estaba destinado a la estacién de
rock favorita de su hija. De hecho, todos los botones cumplian sus gustos
especificos. El cliente sabia que el automévil era inteligente, spero acaso
también era psiquico? No. El mecdnico de Lexus indagd sus selecciones de
radio en el automovil que entregd v las insertd en el Lexus nuevo. El cliente
estaba encantado; éste era su automaovil ahora, jde principio a fin!

Nadie le dijo al mecdnico que lo hiciera, sélo es parte de la filosofia de Lexus:
deleita a un cliente, continia encantdndolo y tendrds un cliente de por vida.
Lo gue hizo el mecdnico no le costd ni un centavo a Lexus y, sin embargo,
consolidé la relacidn que podria valer seis grandes cifras para Lexus, en el valor
de por vida del cliente. Este tipo de pasidon para forjar relaciones que tienen
sus distribuidores en todo el pais ha logrado que Lexus sea el vehiculo de lujo

de mayor venta en Estados Unidos.

Tomado de Kotler, P. y Armstrong, G. (2017). Fundamentos de Marketing (pp.
20-22). Pearson Educacion.



Caso 2: Construccion del capital de clientes

Durante las décadas de 1970 y 1980, Cadillac tenia a algunos de los clientes
mds leales de la industria. Para toda una generacién de compradores de
automoviles, el nombre Cadillac definid “el estdndar del mundo”. En 1976, la
participacion de Cadillac en el mercado de los vehiculos de lujo alcanzd un
sorprendente 51 por ciento. Con base en la participaciéon de mercado y en las
ventas, el futuro de la marca parecia brillante. Sin embargo, las medidas del
capital de clientes hubieran pintado una imagen mds sombria. Los clientes de
Cadillac estaban envejeciendo (tenian una edad promedio de 60 anos) y el
valor promedio de vida del cliente estaba disminuyendo: muchos
consumidores de Cadillac estaban conduciendo uno de sus Ultimos
automéviles. Por lo tanto, aunque la participacion de Cadillac en el mercado
era buena, su capital de clientes no lo era. Compare esto con BMW. Suimagen
mds juvenil y vigorosa no le permitié ganar la primera batalla por la
participacion en el mercado. No obstante, consiguid clientes mds jévenes (con
edad promedio de 40 anos) con mayor valor de vida. El resultado: los anos
siguientes, la participaciéon de mercado vy las utilidades de BMW aumentaron
considerablemente, mientras que la suerte de Cadillac se derrumbd de

manera drdstica. BMW rebasd a Cadillac en la década de 1980.

En anos recientes, Cadillac ha luchado por hacer sus vehiculos atractivos otra
vez, con disefos atrevidos y de alto rendimiento, para atraer a una generacién
de consumidores mds jévenes. Actualmente, la marca se considera como "“el
nuevo estdndar del mundo” con mensajes de marketing basados en “poder,
desempeno y diseno”, atributos que la posicionan mds efectivamente frente a
BMW y Audi. Anuncios recientes invitaban a los consumidores a “afreverse a lo
grande” y a “impulsar al mundo hacia delante”. Sin embargo, en la década
pasada, la participacién de Cadillac en el mercado de los automéviles de lujo

se estanco.

Moraleja: los especialistas en marketing deben preocuparse no sélo por las

ventas y la participacion de mercado actuales. El valor de vida del cliente y el



capital de clientes son la clave del juego.

Tomado de Koftler, P. y Armstrong, G. (2017). Fundamentos de Marketing (pp.

22-23). Pearson Educacién.

1. Describe en uno o dos pdrrafos la ensefianza que te ha dejado cada caso.

2. 3Cudl es tu opinién con respecto a la moraleja del caso 22 Sustenta fu
respuesta.

3. Explica con tus propias palabras el concepto de “Valor de Vida de los
Clientes" y “Construccion de Capital de Clientes”

4. |dentifica una empresa de cualquier rubro y describe lo que estd haciendo

para brindar a sus clientes “La mejor experiencia de compra”.



Semana 3: Sesion 2

Planeacion estratégica integral de la compania. Administracion

de la actividad de marketing y medicion del rendimiento sobre la

inversion
SECCION: e Fecha: ...../eecotf ... Duracion: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO......uuvieeeciiiieeccieeeeeieee e Unidad: 1

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...evviiiiiiieeeeeeecee e e e

Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidn se expone y
luego contesta las preguntas.

l. Propésito

Al finalizar la sesidén, el estudiante explica la importancia de llevar a cabo la

planeacion estratégica en las organizaciones y en el drea de Marketing.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes

preguntas:

1. Identificar una micro o pequena empresa de tu localidad.

2. Redliza un andlisis FODA de la mype elegida.



analisisFODA '

« FORTALEZAS

Ejemplos Q o Efemplos

DEBILIDADES -— OPORTUNIDADES

E,iemplos o Ejemplos

Tomado de: OCC Mundial (19 de enero de 2021). sQué es un andlisis FODA,
2cOmo se hace, para qué sirve? Guia 2021.
https://www.occ.com.mx/blog/que-es-un-analisis-foda-y-como-se-hace/

3. El equipo realiza un diagndstico en baso a los hallazgos encontrados
en el FODA.

4. Proponer la misidn orientada al producto y al mercado.

5. Proponer tres objetivos SMART y dos estrategias para cada objetivo.

6. Describir la cartera de negocios de la organizacion.


https://www.occ.com.mx/blog/que-es-un-analisis-foda-y-como-se-hace/

Semana 4: Sesion 2

Andlisis del entorno de marketing

SECCION: oo, Fecha: .../ v/ ... Duracion: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO.......ueveeciieiieeeiieeeeceee e Unidad: 1

NOMBres Yy QPEllidOS: .....ccuviiieeeee et et

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacién se expone vy

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
Al finalizar la sesidn, el estudiante explica la importancia del andlisis del entorno

en las organizaciones y en especifico el drea de Marketing.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes

preguntas:

1. Identfificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes
frabajar con la empresa de la semana 3).

2. Describir los factores del macroentorno.

3. Describir los factores del microentorno.

4. 5Qué tan favorable o desfavorable es el entorno para la empresa

identificada?



Segundad
Unidad

Administracion de la
infformacidon de marketing para

conocer a los clientes






Semana 5; Sesion 2

Sistema de informacion de marketing

SECCION: i Fecha: ..../.../...... Duracién: 60  minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccuueeieeciieie e Unidad: 2

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...evviiiiiieeeeeeeeee e e e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a contfinuacién se expone vy

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
El estudiante serd capaz de comprender la relevancia de la informacién para

el drea de Marketing y, de qué manera incide en la toma de decisiones.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Lee atentamente el siguiente blog "“Sistema de informacién de marketing: qué

es, elementos y ejemplos” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de Hubspot (19 de abril del 2023). “Sistema de informacion de
marketing: qué es, elementos y ejemplos”. Hubspot.

https://blog.hubspot.es/marketing/sistema-informacion-marketing

Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes
preguntas:
1. 5Qué es un SIM?2
2. Indica las ventajas para las organizaciones.
3. De los 6 ejemplos que se detallan, elige y comenta 2 empresas que
han aplicado SIM.
4. ldentifica y comenta una empresa local o nacional que esté
utilizando SIM.


https://blog.hubspot.es/marketing/sistema-informacion-marketing

Semana 6: Sesion 2

Investigacion de mercados y su proceso

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO.......ueeeeecveeeieeciieeeecieeeeee, Unidad: 2

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacion se expone y

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
En esta sesion, el estudiante describe la importancia de redlizar Investigacion

de Mercado en las organizaciones actuales.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Lee atentamente el siguiente blog “sQué es un Investigacion de Mercado vy

cudles son sus beneficiose” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de BBVA (2023). “sQué es un Investigacién de Mercado y cudles son
sus beneficiose”. BBVA.

https://www.bbva.es/finanzas-vistazo/ef/empresas/balance-de-una-

empresa.html

Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes
preguntas:
1. 3Qué es la Investigacién de Mercado y cudles son los objetivos?
2. Investiga y describe los tipos de investigacion de mercado que
existen.
3. Investiga y describe las fases de la investigacidon de mercado que

existen.


https://www.bbva.es/finanzas-vistazo/ef/empresas/balance-de-una-empresa.html
https://www.bbva.es/finanzas-vistazo/ef/empresas/balance-de-una-empresa.html

Semana 7: Sesion 2
Administracion de las relaciones con el cliente
(CRM)

NY=Telelle] o HR Fecha: .../ .../ ...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccuueeieeciieie e Unidad: 2

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...t e e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

I. Proposito
Al final de la sesidn, el estudiante describe la importancia de aplicar el CRM

en las organizaciones.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
Lee atentamente el siguiente blog “La guia definitiva para la administracion

de relaciones con los clientes” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de Zendesk (25 de setiembre de 2020). La guia definitiva para la
administracion de relaciones con los clientes. Zendesk.

https://www.zendesk.es/blog/ultimate-guide-customer-relationship-

management/

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:

1. Utilizando un mapa conceptual, realiza un resumen del blog.

2. ldentificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes

frabajar con la empresa de la semana 3).


https://www.zendesk.es/blog/ultimate-guide-customer-relationship-management/
https://www.zendesk.es/blog/ultimate-guide-customer-relationship-management/

3. Describe cdmo aplicarias el CRM.



Semana 8: Sesion 2

Big Data y analitica de marketing

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccuveeeeeiiieeeecieeee et Unidad: 2

NOMBIES Y QREIIAOS: ... e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
Al finalizar la sesién, el estudiante describe informacién para la creacion de

estrategias de atraccién en las organizaciones de hoy.

Il. Descripcién de la actividad por realizar
Lee atentamente el siguiente blog “Como aplicar el Big Data en el marketing:

usos y beneficios” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de Manég, S. (9 de noviembre del 2022). Como aplicar el Big Data en

el marketing: usos y beneficios. IEBS. hitps://www.iebschool.com/blog/como-

aplicar-el-big-data/

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:
1. Utilizando un mapa conceptual, realiza un resumen del blog.
2. ldentificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes
frabajar con la empresa de la semana 3).

3. Describe cémo aplicarias el Big Data en la empresa.


https://www.iebschool.com/blog/como-aplicar-el-big-data/
https://www.iebschool.com/blog/como-aplicar-el-big-data/

Tercera Unidad

Comportamiento de compra de
los consumidores y diseno de la

estrategia



Semana 9: Sesion 2

Comportamiento de compra del consumidor.
Proceso de decision del comprador.

SECCION: v, Fecha: .../ ... Duracion: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CONO...ccuveieecciieeecciiee et Unidad: 3

NOMBres Yy QPEllidOS: .....ccuviiieeiee et et

Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidn se expone y

luego contesta las preguntas.

I. Propdsito
Al finalizar la sesién, el estudiante analiza los diferentes factores que influyen

en el comportamiento del consumidor actual.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos dan lectura al
siguiente caso:

Hogar dulce hogar
Patricia es una chica exitosa, el ano pasado acabando su carrera profesional
y con su licenciatura en mano, ingresd a frabajar a una empresa grande e
importante en el pdais. Ella estd muy contenta por el logro alcanzado, lo que
le ha permitido dar el siguiente paso en su vida personal que seria el
comprarse un departamento. Ella es novia de Alberto desde hace 4 anos, en
algun momento compartieron la opinidn de juntarse para iniciar una vida
juntos, sin planes de tener hijos a un mediano plazo; quizd sea el momento

para retomar la conversacion.



Indicaciones:
1. Identificar y describir los factores internos y externos que influyen en
el comportamiento de compra de Patricia.
2. Describir el proceso de decision de compra de Paftricia, teniendo en
cuenta los siguientes escenarios:
a) Escenario 1: Que al juntarse con Alberto planeen tener dos hijos
a un corto plazo.

b) Escenario 2: Que decidieran con Alberto no tener hijos.



Semana 10: Sesidn 2

Consumer insights y consumer experience

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccuueeeecciiieeecieee e Unidad: 3

NOMBIES Y QPREIIAOS: ... e e

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacion se expone y

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
Al finalizar la sesidn, el estudiante analiza los beneficios de la identificacion de

los insights del consumidor en la actualidad.

Il. Descripcién de la actividad por realizar

Lee atentamente el siguiente blog “Experiencia del cliente 3Qué es y para qué
sirve?2” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de Muguira, A. (31 de enero del 2023). “Experiencia del cliente 3Qué
es y para qué sirve2”. QuestionPro.

https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-del-cliente-que-es/

Formar equipos de frabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las siguientes
preguntas:

1. sCudl es el punto de partida de la experiencia del cliente?

2. 3A qué se refiere con puntos de contacto e interacciones?
Identificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes trabajar
con la empresa de la semana 3).

3. 5Cudl es el punto de partida de la experiencia del cliente en la


https://www.questionpro.com/blog/es/experiencia-del-cliente-que-es/

empresa?

4. sCudles son los puntos de contacto e interacciones de la empresa?



Semana 11; Sesidn 2

Segmentacién de mercado

SECCION: oo, Fecha: .../ .../..... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CONO....cccuueieeeciieeeeeiee e Unidad: 3

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

I. Proposito
Al finalizar la sesién, el estudiante analiza las variables de la segmentacién de

mercado gque son utilizadas en el contexto actual.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

Dar lectura al libro de P. Kotler Parte 3, Capitulo 6, Segmentacién del mercado
(pdg. 170 a 178), que lo encuentras en el Hub de informacion:

Tomado de Kofler, P., Armstrong, G. (2021). Fundamentos de Marketing.

Pearson Educacion. https://ebooks724.continental.elogim.com:443/2il=16954

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:

1. 5Qué sucederia si una empresa no segmenta su mercado? Justifica

con 3 razones.
Identificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes trabajar
con la empresa de la semana 3).
1. La empresa stiene segmentado su mercado objetivo?2 scdmo lo
segmenta?

2. Readliza una propuesta de cémo la empresa deberia segmentar su


https://ebooks724.continental.elogim.com/?il=16954

mercado objetivo, de acuerdo a la sesion.



Semana 12; Sesidon 2

Posicionamiento y Diferenciacion

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccueeieeciiieeeecieeee et Unidad: 3

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...

Instrucciones

Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y
luego contesta las preguntas.

I. Proposito.

Al finalizar la sesidn, el estudiante explica la importancia del posicionamiento

de la marca y su diferenciacion en las organizaciones actuales.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
Dar lectura al libro de P. Kotler Parte 3, Capitulo 6, Posicionamiento del

mercado (pdag. 187 a 194), que lo encuentras en el Hub de informacion:

Tomado de Kofler, P., Armstrong, G. (2021). Fundamentos de Marketing.

Pearson Educacion. hitps://ebooks724.continental.elogim.com:443/2il=16954

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responden las
siguientes preguntas:

- Eninternet, buscay describe como se posicionan las siguientes marcas:
Coca Cola, Nike y Bembos. Indica qué hacen estas empresas para
posicionarse y diferenciarse en el mercado.

Identificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes frabajar
con la empresa de la semana 3).
- La empresa stiene una estrategia de posicionamiento vy

diferenciacién? squé estd haciendo?


https://ebooks724.continental.elogim.com/?il=16954

Readliza una propuesta de cdmo esta empresa deberia posicionar y
diferenciar su producto o empresa, de acuerdo a lo revisado en la

sesion.



Cuarta Unidad

Estrategias, contenidos y

mezcla de marketing



Semana 13; Sesidn 2

Plan de Marketing y sus etapas

SECCION: oo Fecha: ..../..../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....ccuveeeeeiiieeeecieeee et Unidad: 4

NOMBIES Y QPREIIAOS: ...

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

I. Proposito
Al finalizar la sesién, el estudiante analiza las etapas del plan de marketing

utilizadas por las organizaciones de hoy.

Il. Descripcion de la actividad por realizar
Lee atentamente el siguiente blog “Plan de Marketing, qué es, como hacerlo,

ventajas y ejemplos” haciendo click en el siguiente link:

Tomado de Ciberclick (noviembre 2023). “Plan de Marketing, qué es, como
hacerlo, ventajas y ejemplos”. Ciberclick.

https://www.cyberclick.es/marketing/plan-de-marketing

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:
1. Utilizando un mapa conceptual, realiza un resumen del blog.
2. 3Cudl es la parte mds importante de todo el Plan de Marketing?
Sustenta tu respuesta.
3. sQué informacién haria falta de la empresa para que desarrolles su

Plan de Marketing? Describelo ampliamente.


https://www.cyberclick.es/marketing/plan-de-marketing

Semana 14: Sesidon 2

Mezcla de marketing: Productos y servicios.

Precio
SECCION: e, Fecha: .../ .../...... Duracién: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CANO....cc.ueeviieiriieiniieeeiteenieeeeee e Unidad: 4

NOMBIres Yy QPElliOS: ....cc.viiieeieee e e et

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

I. Propdsito
Al finalizar la sesién, el estudiante analiza las estrategias que se utilizardin en el disefo

del producto y precio para la elaboracion del Marketing Mix.

Il. Descripcion de la actividad por realizar

Dar lectura al libro de P. Kotler Parte 3, Capitulo 7, Estrategia de branding:
creacién de marcas fuertes (pdg. 221 a 231), que lo encuentras en el Hub de
informacion:

Tomado de Kofler, P., Armstrong, G. (2021). Fundamentos de Marketing.

Pearson Educacion. https://ebooks724.continental.elogim.com:443/2il=16954

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:
1. 3Cudlesson las diferencias entre capital de marca y valor de marca?
2. 3En qué consiste la construccidn de marcas fuertes?
Identificar una micro o pequena empresa de tu localidad (puedes trabajar
con la empresa de la semana 3).

- Laempresa stiene una estrategia de marca? 3qué estd haciendo?


https://ebooks724.continental.elogim.com/?il=16954

Realiza una propuesta de las decisiones de estrategia de marca para

la empresa.



Semana 15; Sesidon 2

Mezcla de marketing: Plaza - Promocion

SECCION: v, Fecha: .../ ..../..... Duracidén: 60 minutos
Docente: Ma Kezzy Villegas CONO....ccueevieeeriieenieeeieeeieeeiee e Unidad: 4

NOMBres Yy QPEllidOS: .....c.uiiiieeiee et

Instrucciones
Lee detenidamente la consigna de trabajo que a continuacidén se expone y

luego contesta las preguntas.

l. Propésito
Al finalizar la sesion, el estudiante analiza las estrategias del marketing
fradicional y digital de acuerdo con las necesidades de las organizaciones

actuales.

Il. Descripcién de la actividad por realizar

Lee atentamente el siguiente blog “Marketing de contenidos o contfent
marketing: qué es y cdmo ponerlo en marcha" haciendo click en el siguiente
link:

Tomado de North, P. (21 de julio del 2022). “Marketing de confenidos o
content marketing: qué es y cémo ponerlo en marcha”. InboundCycle.

https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/gque-es-el-

marketing-de-contenidos

Formar equipos de trabajo de 4 a 5 estudiantes y juntos responder las
siguientes preguntas:
1. Utilizando un mapa conceptual, realiza un resumen del blog.

2. 3Cudl es la parte mds importante del marketing de contenidos?


https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/que-es-el-marketing-de-contenidos
https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/que-es-el-marketing-de-contenidos

Sustenta tu respuesta.

sCudl es la diferencia entre marketing de contenidos e inbound
marketing?

Presentar una breve propuesta de marketing de contenidos para la

empresa que estds analizando.
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