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DISENO DE LA ESTRATEGIA DIDACTICA

El aprendizaje en los cursos PC 0250 Principios de Mercadeo y PC 0251
Gestion de Mercadeo.

Mba. Francisco Rojas Rojas

Este proyecto desarrollara una estrategia didactica basada en el constructivismo y
en la alineacién constructiva de las sesiones de trabajo con los estudiantes, para
aplicarse en los cursos “PC 0250 Principios de Mercadeo” y “PC 0251 Gestion de
Mercadeo”, para lograr una asimilacion de las teorias, temas conceptuales y
situaciones de analisis, necesarias para la elaboracién de un “Plan de Marketing” y
un “Plan de Implementacién de la Estrategia de Marketing” para una empresa
seleccionada por los mismos estudiantes, que son respectivamente las destrezas
que estos cursos pretenden que desarrollen sus estudiantes.

Descripcion de la estrategia didactica
Introduccion

Estos cursos se desarrollan en la Sede Regional de Limdn, entre los estudiantes
de la carrera de Contaduria Publica de tercer afio, se trata en general de grupos
de unos 20 estudiantes, entre los 20 y los 40 afos, con predominio de mujeres y
una cuarta parte de estudiantes provenientes del convenio con el CUN-Limon.

El marketing describe los procesos y relaciones de intercambio de valores entre
tres partes complementarias de la sociedad: los clientes o mercado, la empresa y
la competencia (Mullins, 2005).

Estos cursos estan enfocados a la formacion de las destrezas necesarias para el
desarrollo, implementacién y seguimiento de un programa marketing y de su
posterior gestion operativa, su desarrollo se basa principalmente en los textos de
los cursos y libros de consulta, los cuales estan basados en las realidades y
ejemplos del mercado norteamericano (cuyos los elementos teoricos son
aplicables a otras sociedades y culturas diferentes) y en el desarrollo de casos de
estudio. Por esta razdon es necesario crear el espacio para la asimilacion,
discusion, experimentacion y aplicacion, a nuestra realidad nacional de las teorias
del marketing, a partir de los conocimientos, valores y realidades de los
estudiantes inmersos en su entorno y con la necesidad de incidir sobre el mismo
(Chaves, 2011).



Dado que el marketing comprende el estudio de diversos procesos sociales
interrelacionados, es mas una ciencia social que una ciencia técnica, y las
soluciones para una misma situacion de analisis y productos resultantes,
dependen del equipo humano que aborde la solucion de esa situacion dada, por lo
cual las soluciones validas no son exactas y pueden ser variadas. Asi cada caso,
la combinacién de situacion y equipo de analisis, es unico.

Por estas razones los estudiantes deben realizar su aprendizaje desde una
perspectiva constructivista, ya que en su vida profesional cada situacién de
marketing que deban atender, sera nueva y unica, y su abordaje requerira la
construccion de un conocimiento especifico para ese caso.

“La tendencia constructivista: Se puede afirmar que el constructivismo es
unaposicion epistemolégica que fundamenta y alimenta perspectivas pedagdgicas
con diversosénfasis, pero, siempre propiciando la participacion activa del sujeto
que aprende en laconstruccion y apropiacion del conocimiento.

Es obligado sefialar el desarrollo y la contribuciéon que se hace a esta corriente por
autores norteamericanos como Ausubel, Bruner y Novak, en la conceptualizacion
delaprendiz, a partir del conocimiento previo y de una disposicion afectiva hacia el
nuevoaprendizaje, produciéndose asi un aprendizaje duradero y con sentido
(significativo).” (Gonzaga, 2005 )

Descripcion detallada de la estrategia didactica empleada

Propésito educativo: crear un espacio en el cual los y las estudiantes aprendan a
asimilar, adaptar y desarrollar destrezas,a partir de sus experiencias, capacidades,
conocimientos y recursos disponibles, que les permitan implementar la
planificacion, desarrollo y control del proceso de gestion de un plan de mercadeo
efectivo, para una empresa dada.

Papel del estudiante:desde sus valores, experiencias, destrezas actuales y
recursos disponibles, potenciar sus destrezas y construir los conocimientos
necesarios para satisfacer los objetivos y el propdsito del curso.

Papel del docente:facilitador del proceso de aprendizaje y construccion de
conocimientos de los estudiantes, a partir de su propia experiencia y
conocimientos promover las actitudes consistentes con el propdsito educativo del
curso, guiar, revisar y evaluar el avance de los estudiantes y desarrollar acciones
que les permitan completar este proceso.

Actividades de ensefianza y aprendizaje:Se recurre a la revision del material
bibliografico por parte de los estudiantes, quienes se lo presentan y explican a sus




companeros, previa revision y correccion por parte del docente, esto cubre casos
de cada capitulo y bases teoricas, se establece un espacio para el intercambio de
opiniones e ideas, en base de la comprension de cada estudiante participante, con
el fin que intercambien puntos de vista y se complementen mutuamente, el
docente participa en estas discusiones y aporta elementos que no estén siendo
contemplados en la discusion o bien la dirige hacia aquellos que considere de
mayor pertinencia. También se asignan tareas, examenes cortos y analisis de
casos adicionales, los cuales también se someten a discusion. Paralelamente se
insiste en el desarrollo de habilidades para la exposicion en grupo. Al final del
curso deben desarrollar un proyecto sobre la gestion de marketing de una
empresa local, el cual se presenta al grupo y también se discute. Los grupos son
formados desde la 1ra o 2da sesion, se integran por la decisiéon de los mismos
estudiantes, en promedio de tres integrantes salvo casos especiales.

Los recursos con los cuales se desarrolla el curso son los materiales bibliograficos
y de estudio, facilidades multimedia, espacio fisico, asi como la experiencia y
conocimientos de los participantes en el curso: estudiantes y docente.

Actividades de retroalimentacion: en la medida de lo posible se procura que estas
actividades se desarrollen intrinsecamente con las actividades de ensenanza, se
aplican examenes cortos, tareas, asignaciones y el trabajo final.

En el cuadro 01 se describen las estrategias didacticas empleadas y en el cuadro
02 se describe el desarrollo y aplicacion de la estrategia didactica de los cursos;
asi mismo en la figura 01 se presenta un ejemplo adaptado de un mapa
conceptual, como técnica de “cartografia conceptual” empleado para la “alineacion
conceptual del curso”, una combinacion de técnicas didacticas orientadas
promover la ubicacion del estudiante en el contexto del curso, para facilitar la
asimilacion de contenido y la construccion de sus propios conocimientos.

El aprovechamiento del estudiante

La participacion del estudiante en los espacios creados por esta estrategia,
persigue que el mismo construya sus propios conocimientos en torno al objetivo
educativo propuesto, a partir de su propia realidad y entorno social, haciendo uso
de sus facultades emocionales, intelectuales, experiencias y capacidad de trabajo
y desarrollo en equipo junto con sus companeros.



Resultados

En los graficos 1 a 9 se muestran los resultados de la medicion efectuada al grupo
en relacion al nivel de aceptacidn, satisfaccion y aprovechamiento de las distintas
técnicas de la estrategia desarrollada.

Estas técnicas de manera general las podemos agrupar de la siguiente forma:

1. Alineamiento inicial o induccion del curso y sus contenidos (Grafico 01)

2. Alineamiento operativo en relacién a las dinamicas y procedimientos del
curso(Grafico 02)

3. Alineamiento tematicode las sesiones para establecer su ubicacion
contextual y objetivos (Grafico 05)

4. Alineamiento en comunicacion y asertividad para el desarrollo de
exposiciones (Grafico 08)

5. Investigacion, trabajo grupal y desarrollo de temas del curso (Grafico 03)

6. Analisis de casos de estudio (Grafico 04)

7. Espacios grupales para la discusion y analisis por medio de foros y lluvia de
ideas (Grafico 06)

8. Construccion grupal del conocimiento por medio de foros y lluvia de ideas
(Grafico 07)

9. Entorno lectivo promovido y desarrollado por el docente en las sesiones de
trabajo (Grafico 09)

Nivel de aceptacion:

El nivel de aceptacion se estimd con base en el criterio de los estudiantes sobre el
caracter voluntario de aplicacién de las distintas técnicas didacticas propuestas
(graficos 02, 03, 04, 06 y 08), no se aplicoen aquellos aspectos cuya apreciacion
solo depende del criterio de los estudiantes como respuesta.

Los resultados obtenidos son altos, se encuentran entre 100% y 82%, con
excepcion de (03 y 04) que corresponden a la asignacion de temas de
investigacion y analisis de casos (72% y 64%) que fueron percibidos como una
asignacion directa o imposicién del docente por un mayor numeros de estudiantes.

Nivel de satisfaccion

El nivel de satisfaccion es un parametro de calidad y se estim6 con base en el
criterio de los estudiantes sobre su empatia hacia el curso y percepcién de utilidad
hacia las distintas técnicas didacticas propuestas y se aplico a todas ellas.



Los resultados indican niveles altos de satisfacciéon (bueno o excelente) para la
gran mayoria de los estudiantes, sin embargo un nivel medio de satisfaccion
(regular) para un porcentaje que oscila entre el 9% y 18% de los estudiantes, y
puntualmente para el “Alineamiento Tematico en las Sesiones” (grafico 05) un
45% de los estudiantes lo consideraron regular. No se registraron opiniones
negativas (malo o pésimo).

Nivel de aprovechamiento

El nivel de aprovechamiento y la incidencia sobre éste, es un parametro de
eficacia y se estim6 con base en la percepcion de los estudiantes sobre los
resultados que las distintas técnicas didacticas propuestas han tenido en su
formacion, y se aplico a las que tienen un efecto directo sobre el aprovechamiento
(03 a la 09).

Los resultados indican con reservas niveles altos de satisfaccion (bueno entre
64% y 45%, excelente entre 0% y 36%), solo en el caso de “Alineamiento en
comunicacién y asertividad para el desarrollo de exposiciones” y “Entorno Lectivo”
(grafico 08 y 09) una proporcion importante de los estudiantes lo percibieron como
excelente (82% y 45%), sin embargo se registra un nivel medio de satisfaccion
(regular entre el 0% y 36%) y una valoracion negativa (malo del 9%) para
“‘Espacios grupales para la discusion y analisis por medio de foros y lluvia de
ideas” (Grafico 06).

Conclusiones y recomendaciones:

En términos amplios los niveles de aceptacién y satisfaccion de la estrategia
didactica empleada, son muy buenos y demuestran que esta propuesta esta bien
orientada. Es necesario hacer un esfuerzo por clarificar y mejorar los aspectos en
los cuales se registran percepciones medias. Aunque no se esperara que
desaparezcan completamente pueden aclararseestos aspectos en los cuales el
docente debe fijar las pautas de orientacion del curso.

En cuanto al nivel de aprovechamiento, en el cual hay debilidades en los aspectos
previamente sefialados, deben tomarse medidas correctivas para lograr en primer
lugar una adecuada implementacion por parte del docente y en segundo lugar
pero no menos importantes para la deteccidon y subsecuente apoyo de aquellos
estudiantes que muestren dificultades para adaptarse a esta estrategia.
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Anexo 01: Resultados de medicion de la estrategia propuesta por parte de
los estudiantes
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