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RESUMEN
 
El objetivo de esta investigación es desarrollar propuestas innovadoras a través de proyectos en la 
asignatura de mercadotecnia permitiendo tener dos enfoques, el primero está vinculado al aprendizaje 
práctico de los estudiantes y el segundo en generar procesos innovadores en el sistema comercial de 
los negocios. La metodología utilizada en esta investigación es descriptiva con un enfoque bibliográfico, 
cualitativo y cuantitativo, en este estudio participaron 25 estudiantes de la asignatura Mercadotecnia 
de la carrera Tecnología Superior en Administración del Instituto Superior Universitario Bolivariano 
de Tecnología, se trabajó con 6 equipos y se seleccionó a 6 negocios, se utilizó instrumentos como la 
entrevista y la encuesta, que fue aplicada a 1297 consumidores y clientes potenciales, se obtuvieron 
resultados satisfactorios para los negocios, logrando desarrollar 6 proyectos que aplicados pueden generar 
soluciones rápidas y ágiles a los negocios, en los resultados obtenidos a nivel educativo, se logró que los 
estudiantes puedan aplicar los conocimientos teóricos y prácticos para contribuir al desarrollo comercial 
de los negocios seleccionados, la metodología utilizada es significativa para contribuir a la innovación 
aprendizaje de los estudiantes permitiendo que puedas elaborar estrategias comerciales para la  creación 
de productos y/o servicio.
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ABSTRACT 

The objective of this research is to contribute through the use of projects and marketing to develop 
innovative proposals that allow businesses to be at the forefront of the commercial system and satisfy the 
needs of customers. The methodology used in this research is descriptive with a bibliographic, qualitative 
and quantitative approach. In this study, 25 students of the Marketing subject of the Higher Technology in 
Administration career of the Bolivarian University Institute of Technology participated, we worked with 6 
teams and selected to 6 businesses, instruments such as the interview were used, and the survey that was 
applied to 1297 consumers, and potential clients, satisfactory results were obtained for the businesses, 
managing to develop 6 projects that applied can generate quick and agile solutions to businesses, Results 
were satisfactory at an educational level, it was achieved that students can apply theoretical and practical 
knowledge to contribute to the commercial development of the selected businesses, the methodology used 
is significant to contribute to the innovation of products and / or services.
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INTRODUCCIÓN
La importancia que tienen para los negocios desarrollar nuevas estrategias de marketing que satisfagan la 

necesidad que tienen el cliente es significativo para que un negocio logre desarrollarse en el sistema comercial.
(1) Con esta investigación se quiere demostrar que se puede utilizar metodologías como el aprendizaje basado 
en proyectos que son la tendencia del futuro en el  sistema educativo, permitiendo tener dos enfoques el 
primero es que los estudiantes puedan aplicar procesos ágiles que permiten conocer las verdaderas necesidades 
y oportunidades que tiene el mercado, el segundo enfoque es que los negocios se beneficien con los proyectos 
para mejorar su desempeño en actividades comerciales.(2,3)

Para fundamentar esta investigación se seleccionó a seis negocios de la ciudad de Guayaquil, con el objetivo 
de realizar una descripción de las actividades comerciales que tienen los negocios y de identificar los problemas 
que tienen basado en entrevistas realizadas a dueños y administradores de los negocios, a continuación, se 
detalla las actividades de los negocios y problemas identificados. 

Muebles el Bosque inicio sus actividades comerciales en 1976, en una empresa que en sus inicios fabricaba 
muebles básicos para el hogar, actualmente cuenta 72 proveedores provenientes de Brasil, China, Malasia, 
Colombia y Ecuador, unos de los principales problemas que tiene el negocio según la información recopilada de 
la empresa, es la disminución de ventas en la ciudad de Quito, siendo una ciudad con el mercado objetivo idóneo 
para el desarrollo y donde la población supera 2 735 987 habitantes según el Instituto Nacional de Estadística y 
Censo,  también identifico que en la ciudad de Quito el portafolio de productos no es representativo.(4)

SC IMPORT S.A es un negocio que inicia las actividades en julio del 2016, su principal actividad comercial es 
la importación y distribución por mayor y menor de artículos cosméticos en la ciudad Guayaquil, cuenta con dos 
sucursales, unos de los principales problemas encontrados es la falta de rotación de productos principalmente 
en las líneas de producto al por menor, primero se realizó un inventario total de productos para identificar que 
productos se mantienen en stop, también se logró identificar que hay clientes de otras ciudades.(5)

Perfumería BIBI´S empieza sus actividades en 1996, en un negocio que tiene experiencia en perfumes cuenta 
con un catálogo de productos extenso en perfumes para todos los gustos, en los últimos años ha tenido un gran 
crecimiento en la ciudad de Guayaquil y otras ciudades del Ecuador, en el estudio previo efectuado se logró 
identificar el incremento significativo de negocios en este segmento de mercado lo que ha conllevado al negocio 
a tener un decrecimiento en las ventas y que la competencia empiece a ganar presencia en el mercado.(6)

De Prati inicia sus actividades comerciales en 1940, una empresa que cuenta con experiencia 82 años en 
negocio, con la experiencia se mantiene como el retail en moda y hogar líder en Ecuador, en su proceso evolutivo 
ha logrado crear marcas propias lo que ha consolidado ser la marca de preferencia de los Ecuatorianos, en un 
estudio previo interno realizado se identificó que tiene problemas en los procesos productivos el mismo que 
se fundamenta en mercadería que está almacenada en perchas durante un largo periodo lo que conlleva a no 
tener un adecuado control de rotación de inventario lo conlleva a pérdidas económicas. 

Ultra Vegeta ice Cream inicia sus actividades comerciales en octubre del 2021, es un negocio que está 
ubicado en la ciudad Guayaquil, se dedica a la  producción, elaboración y distribución de helados artesanales, al 
ser un negocio que tiene poco tiempo en mercado no tiene posicionamiento digital, por tal motivo se identificó 
que el negocio no ha desarrollado la utilización de medios sociales para que el negocio tenga presencia en estos 
medios y puedan conocer los productos que comercializa Ultra Vegeta.

Ceviches MA-NI inicio sus actividades comerciales en marzo del 2020, su principales productos que 
comercializa son los Ceviches, el negocio funciona como el modelo dark kitchen, que se fundamenta en la 
elaboración de los Ceviches para venderlos a domicilio, los principales recursos que utiliza para la venta son las 
redes sociales, en donde promocionan los diferentes productos, uno de los principales problemas detectados es 
que los clientes no están satisfechos con los tiempos de entrega de los productos, lo que ha conllevado a quejas 
y a clientes insatisfechos lo que ha ocasionado que no exista en crecimiento en la ventas.

Esta investigación tiene como objetivo describir los resultados que tiene la aplicación de la metodología 
de proyectos en el proceso de enseñanza-aprendizaje de la asignatura Mercadotecnia para generar en los 
estudiantes experiencias innovadoras en el campo educativo y comercial, el enfoque que tienen los proyectos 
y la asignatura es contribuir a los negocios a fortalecer su sistema comercial a través de la utilización de 
proyectos que elaboran los estudiantes. 

Importancia del Aprendizaje Basado en Proyectos (ABP)
Los sistemas educativos realizan cambios constantes con el objetivo de ser generadores de cambios en la 

sociedad, por tal motivo en Ecuador la  Ley Orgánica de Educación Superior  LOES(7) describe en el Capítulo 1 
del Principio y pertinencia en el artículo 115,3 que los Institutos Superiores son instituciones superiores que se 
dedican a la formación e investigación para promover la innovación a través de proyectos que contribuyan al 
desarrollo social y comercial, así mismo en el Título IV capítulo 1 del principio de oportunidades en el artículo 
87 se manifiesta que los proyectos es un requisito previo a la obtención de un grado académico. 

Con lo expuesto anteriormente se puede decir que el aprendizaje basado en proyectos es significativo 
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para el aprendizaje de los estudiantes y también porque contribuyen a obtener experiencias prácticas en el 
campo educativo y comercial, en una investigación realizada por Rincón et al. (8) enfatiza que el aprendizaje 
(ABP) permite al estudiante desarrollar habilidades en el campo de estudio, así mismo los estudiantes tienen 
la autonomía para decidir qué tema elegir basado en las necesidades existente en el contexto educativo y 
comercial, en esta investigación también relaciona la importancia que tiene ABP con la capacidad emprendedora, 
ya que los proyectos permiten generar en los estudiantes  capacidades innovadoras en los negocios. 

Con referencia al ABP los autores Toledo et al.(9) implementaron esta metodología en la Universidad de 
Sevilla de España, en la que participaron 107 estudiantes, se presentaron 30 proyectos, el objetivo es que 
los estudiantes puedan presentar los resultados de investigación a la comunidad educativa y a la sociedad, 
también que permita a los estudiantes ser protagonistas de proceso educativo, tener un desafío para solucionar 
problemas reales, lograr tener retroalimentación continua, incrementar las habilidades sociales y generar 
propuestas innovadoras  que generen soluciones sostenibles.
 
Importancia del marketing en los negocios 

El marketing evoluciona constantemente basado en las necesidades que tienen los consumidores y 
también por las tendencias sociales, López et al.(10) realizaron una investigación referente al marketing mix 
y la importancia que tiene en los negocios, en la cual especifican que el marketing se enfoca identificar las 
necesidades y deseos que tienen los consumidores y clientes potenciales con el objetivo de alcanzar la metas 
y tener un excelente desempeño comercial, el marketing mix es significativo especialmente para desarrollar 
nuevos productos,  Fernández(11), describe que el producto puede ser un bien o servicio y que tiene atributos 
significativos que pueden ser  tangibles e intangibles que al momento de ser comercializados los clientes no 
solo compran un producto, compran los beneficios que proporciona un producto y también la experiencia que 
le ofrece al cliente al momento de comprar un producto. 

En otra investigación realizada por Altay et al.(12) describe que los elementos de marketing específicamente 
el precio es significativo en el desarrollo comercial de un negocio, ya que es un elemento que genera ingresos 
económicos por la venta de un producto, a pesar de que los precios son competitivos en el mercado se elaboran 
ofertas para que el cliente pueda elegir el producto basado su poder adquisitivo, en esta investigación se 
consideran resultados importantes, el primero criterio es que los negocios necesitan incrementar la variedad, 
calidad y reputación de los productos, el segundo criterio se fundamenta en que los clientes valoran los precios 
relativos, los descuentos y también los gastos de envió cuando un cliente compra online, el tercer criterio se 
enfoca en utilizar la publicidad, promoción de ventas, entrega a tiempo de productos, servicio de posventa, 
revisión de calificación de compra.

Los negocios contemporáneos tienen que estar a la vanguardia del sistema comercial, para esto tienen que 
usar las estrategias correctas basadas en un análisis situacional para identificar la situación interna y externa 
del negocio, Abedian et al.(13) utiliza la teoría de los juegos para la elección de las estrategias correcta en la 
mezcla de marketing, también expresa que es relevante utilizar el marketing para que los negocios puedan 
crear valor en sus productos para que les resulte atractivo a los clientes, en esta investigación se obtuvieron 
resultados significativos permitiendo que a través de juegos se pueda tomar decisiones acertadas con relación a 
la mezcla de marketing, ya que cada variable necesitará una estrategia diferente y única para cada negocio.(14) 

Metodología utilizada en la investigación 
En esta investigación se persigue desarrollar propuestas innovadoras a los negocios que participaron en esta 

investigación.(15) Al utilizar los proyectos se cambia la estructura de evaluar de forma tradicional utilizando 
cuestionarios con preguntas de conocimientos, compresión y aplicación, lo que se pretende con los proyectos 
es cambiar de paradigma en la educación y que los estudiantes obtengan un aprendizaje experiencial basado a 
la realidad del contexto educativo, social y comercial. 

La asignatura tiene una estructura de 3 horas por semana durante 5 meses, que permiten realizar los 
proyectos, en la  tabla 1 se describe la estructura de los proyectos realizados, actividades y el tiempo:

El tipo de investigación es descriptiva con un enfoque cualitativo y cuantitativa que se fundamenta con la 
elaboración de proyectos que se inicia eligiendo al negocio, para luego identificar los principales problemas 
que tienen los negocios.(16,17) Para elaborar esta investigación se trabajó con 25 estudiantes de la asignatura 
Mercadotecnia de la carrera Tecnología Superior en Administración del Instituto Superior Universitario 
Bolivariano de Tecnología, se trabajó con 6 equipos y se seleccionó a 6 negocios, para obtener la información y 
datos, primero se aplicó entrevistas a los dueños y administradores de los negocios para identificar el problema 
y luego se aplicaron  las encuestas a través de un formulario de Google a  consumidores y clientes potenciales, 
se utilizó un muestreo no probabilístico por conveniencia, el total de la muestra para esta investigación se 
describe en la tabla 2.
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Tabla 1. Descripción del formato del proyecto
Formato del proyecto Actividades Tiempo
Índice general 

Índice de tablas y figuras 

Introducción 

Planteamiento de la propuesta 

Objetivos 

Seleccionar la empresa.

Realizar visita en la empresa.

Identificar las necesidades que tiene la empresa.

Realizar un levantamiento de información del negocio.

Realizar un análisis situacional del negocio.

Elaborar una aproximación a costo del proyecto.

Evaluación del avance del proyecto 1.

Mes 1

Estudio bibliográfico Realizar una revisión bibliográfica en artículos, tesis, 
informes y libros.

Realizar el diseño de la investigación.

Elegir el tipo de investigación.

Identificar la población y muestra

Evaluación del avance del proyecto 2.

Mes 2

Diseño de la investigación 

Análisis de datos 

Diseñar los instrumentos de investigación.

Aplicar los instrumentos de investigación a la muestra.

Identificar los resultados obtenidos.

Evaluación del avance del proyecto 3.

Mes 3

Plantear la propuesta 

Conclusiones 

Referencias bibliográficas 

Plantear una propuesta fundamenta en los resultados 
obtenidos.

Evaluación del avance del proyecto 4.

Mes 4

Exposición Previsión total del proyecto

Presentación y sustentación del proyecto.

Mes 5

Tabla 2. Muestra de la investigación
Empresa Muestra
Mueblería el Bosque 161
SC Import 225
Perfumería BIBI´S 385
De Prati 150
Ultra Vegeta ice Cream 306
Ceviches MA-NI 70
Total 1 297

Resultados de la investigación 
Los resultados se obtuvieron de los proyectos participantes, en donde se aplicó encuestas a consumidores 

y clientes potenciales, a continuación, se describen los principales datos que permitieron fundamentar la 
propuesta de cada proyecto realizado. 

Muebles el bosque se propone aumentar el catálogo de productos de 8 a 16 modelos en muebles de cuero, 
a través del departamento de creación diseño de productos, en un periodo de 120 días, está propuesta se 
fundamentó en varias preguntas que se aplicaron, en una de las preguntas los consumidores manifestaron en 
un 70 %  prefieren muebles de cuero en un 18 % prefieren modelos con material de tela, el 12 % le es indistinto 
el material para su elaboración, en otra pregunta referencia al precio se les preguntó cuanto estaría dispuesto 
en gastar en la compra de un mueble, el 30 % manifiesto que gastaría 400$-600$, el 34 % de los encuestados 
estaría dispuesto gastar entre 601$-800$ y el 26 % estaría dispuesto a gastar más 800$.

Otra actividad que tiene que mejorar Mueblería el Bosque es incrementar los usuarios en redes sociales, al 
ser estos medios significativos para el desarrollo que tiene las empresas se pretende incrementar los usuarios 
en la ciudad de Quito para posicionar la marca en este mercado porque es representativo para el crecimiento 
comercial que quiere la empresa, las encuesta fueron dirigidas exclusivamente a clientes potenciales de 
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esta ciudad, una de las preguntas se enfocaba en conocer sí que los clientes han visto alguna publicidad de 
mueblería el bosque, está pregunta estaba estructurada para selección múltiple, en Facebook 30 % , Instagram 
18 %, Tik-Tok 15 %, hay un 67 % no ha visto publicidad, con esos resultados se propuso realizar una campaña 
para posicionar la marca en la ciudad de Quito. 

SC IMPORT S.A quiere incrementar las ventas de productos utilizando una rotación de inventarios entre 
productos para esto utilizo estrategias de marketing operativo, se utilizó los diferentes canales comunicación 
para promocionar los productos, se planteó realizar activaciones y ofrecer descuentos en productos de hasta un 
50 % , estas estrategias planteadas permitirán mantener un equilibrio en el stop de productos, específicamente 
labiales, bases, rubor delineador y sombras, se planteó realizar una encuesta primero para conocer los gustos 
y preferencias que tiene los consumidores y clientes potenciales se les preguntó respecto a la utilización 
de colores al momento de comprar los diferentes cosméticos, en una de las preguntas planteadas estaba 
enfocada en que si al momento de comprar los cosméticos elegían por el color de temporada, el 58 % de los 
clientes encuestados manifestaron que al momento de elegir un color elegían por las tendencias de la moda 
del momento, un 23 % manifestaron que los cosméticos los eligen siempre colores ya establecidos y no por 
tendencias, y un 19 % manifestó que suele cambiar de colores pero por las tendencias, pero vuelve a utilizar los 
colores que siempre utilizan, con la obtención de estos resultados el negocio tiene que enfocarse en realizar 
importaciones basadas en las necesidades que tiene el consumidor y la revisión de rotaciones de los productos. 

Otra de las necesidades que tiene los consumidores y clientes potenciales es que el negocio tenga más 
sucursales en otras ciudades específicamente en la ciudad de Quito en donde tiene clientes que comprar 
productos al por menor y por mayor a través de los canales que cuenta la empresa, para fundamentar se les 
preguntó a los consumidores fuera de la ciudad de Guayaquil, si la adquisición y entrega de los productos 
era rápida, el 87 % de encuestados manifestaron que el tiempo de entrega está entre 48 a 72 horas, el 13 % 
no sé incómoda con el tiempo de la entrega, pero manifiesta que sería importante que los productos tenga 
una entrega rápida, otra pregunta es respecto a la preferencia de una tienda física en diferencias ciudades 
como Cuenca con un 10 %, Ambato 18 %, Riobamba 21 y Quito 51 % siendo la ciudad con más porcentaje de 
preferencia de comprar. 

Perfumería BIBI´S quiere incrementar las ventas utilizando herramientas digitales para potenciar los 
productos a través de promociones, lo primero es la adquisición de un software CRM para almacenar información 
de clientes actuales y potenciales y potenciar el rendimiento de los equipos de ventas, según Armijos(18) este 
software permite realizar un seguimiento de los clientes y estructurar el contenido publicitario creando una 
candelario de publicación, en una investigación realizada por Wichmann et al.(19) destaca que la perspectiva 
global del marketing se enfoca en los avances tecnológicos porque permiten el aumento de interacción entre 
los negocios permitiendo mayor recopilación de datos, específicamente se quiere hacer un seguimiento al 
cliente para conocer las necesidades que tiene, incluso personalizar las promociones y productos, a través de 
este software se podrá medir las campañas que se realizan en Facebook e Instagram Ads para fundamentar 
está propuesta se planteó diferentes preguntas,(20) en el resultado de la encuesta en este proyecto se pregunta 
si es importante que después de la compra de un producto el negocio se contacte para conocer si el perfume 
cumplió con las expectativas, el 68% manifestó que sería importante que la empresa se contacte después de la 
compra, otra pregunta es si le gustaría recibir promociones personalizada, el 57 % respondió que si le gustaría, 
el 43 % manifestó que si le gustaría, pero que no sea de forma consecutiva sino que sea para fechas importantes, 
también se preguntó referente a las preferencias de compra de los clientes el 53 % prefiere comprar perfumes, 
el 47 % prefiere colonia y splash, también se preguntó si ha recibido promociones que generen expectativas 
para comprar un producto a través de redes sociales, el 78 % manifestó que no ha recibido promociones, el 22 
% manifiesta que si ha recibido, pero que no son contundentes, al no realizar campañas en redes sociales la 
empresa pierde presencia al mercado, con estos resultados el plan de acción de este proyecto se enfoca en 
utilizar un CRM para crear una basa de datos, realizar seguimiento a clientes, promocionar productos y realizar 
servicios postventa. 

Para la empresa De Prati se propone implementar un software ERP-SAP para optimizar el inventario existente 
y reducir la perdida de productos específicamente en el segmento de vestimenta, Al-Mashari(21) en el estudio 
realizado destaca que este software permite realizar cambios en las organizaciones para mejorar el desempeño 
comercial. Lo que se pretende es  tener un control interno de inventario con el objetivo de reducir perdidas 
y tener un equilibrio en la rotación de inventario, para fundamentar la propuesta se aplicó la encuesta a 
colaboradores de empresa de diferentes ciudades, se le preguntó si los procesos administrativos relacionados 
con el registro y valoración del inventario funcionan efectivamente, el 73 % manifestó que no funcionan 
adecuadamente, el 27 % manifestó que si, también se le preguntó, si con la experiencia que tiene los sistemas 
de control interno de inventario son confiables para tomar decisiones, el 78 % manifestó que si es importante la 
utilización del software porque a través de los informes permite tomar decisiones acertadas, en otra pregunto 
se quería conocer lo que manifestaban los colaboradores en cuenta a la frecuencia de verificación de inventario 
existente, en un 29 % manifestaron que hay que realizarlo diariamente, el 31 % prefiere semanalmente y un 
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40 % prefiere verificar el inventario existente cada mes porque los informes que se obtiene del software son 
significativos para conocer el stop de productos existentes y con los resultados permite aplicar estrategias 
operativas.

Al negocio Ultra Vegeta ice Cream se le propone diseñar un plan de comunicación para generar 
posicionamiento y presencia digital, lo primero que realizará la empresa es crear contenido para realizar 
publicaciones en Facebook, Instagram y Tik-Tok, para esto se tiene que elaborar un plan de acción para realizar 
un calendario digital para promocionar el negocio utilizando las redes sociales para generar mayor audiencia 
en estos medios,(22) con la aplicación de esta estrategia se pretende incrementar las ventas, para fundamentar 
esta propuesta se aplicó una encuesta, una pregunta estaba dirigida a si conocía los productos y promociones a 
través de sitio web y redes sociales, el 72 % no ha visto las promociones de la heladería, el 28 % si conoce pero 
no le resulta atractiva, otro pregunta se enfocaba en la probabilidad de recomendar a la heladería, el 65 % 
está totalmente de acuerdo, el 25 % está de acuerdo, y el 15 % le es indiferente, también se les preguntó a los 
clientes qué redes sociales utilizan, Facebook utilizan en 78 %, en Instagram 65 % y Tik-Tok 72 % estás preguntas 
consolidad la importancia de utilizar estrategias de marketing para posicionar la marca en el mercado.(23)

El negocio Ceviches MA-NI tiene problemas en los tiempos de entrega de los productos a ser alimenticios 
ocasiona insatisfacción en los consumidores, por tal motivo se propone el diseño de un canal de distribución 
para optimizar la entregas y lleguen a tiempo al cliente, para desarrollar esta propuesta se afiliará a Uber Eats, 
PedidosYa, Rappi y también adquirir dos motocicletas para realizar las entregas, al incrementarse la cobertura 
de entrega, se logrará aumentar las ventas, se realizará también una campaña a través de redes sociales para 
que se conozca los servicios que ofrecen y la rapidez de las entregas, para fundamentar la propuesta se realizó 
una encuesta, para calificar el servicio de entrega a domicilio del negocio, el 82 % de clientes manifestaron que 
están en desacuerdo con el servicio, un 12 % está totalmente en desacuerdo y el 6 % está de acuerdo, también 
se le preguntó respecto a la calidad del producto, los consumidores en un 48 % está totalmente de acuerdo, 
el 22 % está de acuerdo, y el 30 % le es indiferente, con estos resultados se demuestran que los consumidores 
confían en la calidad del producto pero no están satisfechos con el tiempo de entrega por tal motivo se 
pretende incrementar los niveles de satisfacción de la entrega de los productos. En la tabla 3 se describe una 
aproximación a los costos por proyecto en una proyección anual.

Tabla 3. Aproximación al costo de la propuesta
Empresa Actividades Recursos Cantidad Meses de 

inversión
Total

Muebles el 
Bosque 

Diseño de productos, 
publicidad digital en 

redes sociales y medios 
tradicionales

Inversión la 
empresa

1 Anualmente $ 13 200

SC IMPORNT Elaboración de las estrategias 
de marketing mix

Inversión la 
empresa

1 Anualmente $ 10 500

Perfumería 
Bibi´s

Adquisición de CRM y 
utilización de publicidad 

digital

Inversión de la 
empresa

1 Anualmente $ 7 200

De Prati Implementar un software 
ERP-SAP

Inversión la 
empresa

1 Anualmente $ 35 000

Heladería 
Ultra Vegeta 
ice Cream 

Elaboración de estrategias de 
marketing mix

Inversión la 
empresa

1 Anualmente $ 4 000

Ceviches MA-
NI

Elaboración de estrategias de 
plaza y promoción.

Inversión la 
empresa

1 Anualmente $ 6 000

Total $ 75 900

DISCUSIÓN 
En esta investigación se logró cumplir con el objetivo que enfocaba en describir la importancia que tiene 

la utilización de proyectos en el proceso de aprendizaje de la asignatura mercadotecnia que se enfocaba en 
investigar temas relacionados en la mezcla de marketing producto, precio, plaza y comunicación y también 
que los estudiantes puedan adquirir experiencias significativas en el campo comercial y realizar un aporte 
significativo de innovación en los negocios participantes. 

En los negocios El Bosque y SCIMPORT que participaron en esta investigación se identificó  que a los clientes 
les gusta que los negocios tengan un catálogo de producto diversificado y que tengan actividad en redes 
sociales, en un estudio efectuado por Cabrera(24) analiza el impacto que tienen las redes sociales y manifiesta 
que el no tener presencia activa en redes sociales genera una desventaja competitiva, ya que los usuarios en 
un 80 % utilizan estos medios continuamente y  por tal motivo se propone generar contenido interactivo que 
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permita atraer a los usuarios.(25) 
Se logró identificar que los negocios no realicen investigaciones para poder introducirse a nuevos mercados, 

en los proyectos realizados para muebles el Bosque y SCImport se reconoció que pueden introducirse a 
nuevos mercados, otro de los aspectos que se logró identificar en los negocios Perfumería Bibi´s y De Prati 
no utilización de softwares como el CRM que permite gestionar las actividades como la preventa, venta, 
posventa y programar un calendario de publicaciones en redes sociales, otro software que tiene gran demanda 
en los negocios competitivos es el ERP-SAP en una investigación realizada por Chávez(26) describe que es un 
sistema para planificar los recursos empresariales, automatizar procesos desde la fabricación de producto hasta 
que llega el producto al consumidor, permitiendo obtener resultados integrales en la comercialización de un 
producto. 

En el proyecto para el negocio Ultra Vegeta ice Cream se propone realizar un plan de comunicación 
haciendo énfasis en la promoción de los productos, para cevichería Ma-Ni en el proyecto se diseñó un canal de 
distribución porque tenía demora en las entregas de los productos, causando insatisfacción en los clientes, en 
un estudio realizado por Herrera(27) manifiesta que la distribución es significativa en los niveles de satisfacción 
de los negocio, por tal motivo propone tres etapas para la distribución la primera es el diseño y desarrollo de 
procesos, la segunda etapa es el análisis de la distribución y la tercera etapa es la selección de la tecnología o 
herramientas para gestionar, analizar y agilizar los procesos de entrega de los productos. 

CONCLUSIONES
En definitiva, la utilización de proyectos en el proceso de enseña aprendizaje en la asignatura Mercadotecnia 

ha tenido gran protagonismo en los estudiantes porque les permitió primero identificar problemas que 
existen en los negocios para luego basado en la estructura del aprendizaje basado en proyectos les permite ir 
trabajando por etapas para elaborar propuestas que son viables para fortalecer el sistema comercial que tienen 
los negocios.

En los proyectos realizados se logró identificar que existen falencias en los negocios específicamente en 
estrategias de marketing y procesos tecnológicos, siendo estos aspectos importantes para el desempeño que 
tiene un negocio, afectando significativamente el desarrollo comercial y generando una desventaja competitiva, 
por tal motivo se propone investigar continuamente para conocer el estado actual que tiene un negocio y 
generar soluciones rápidas que contribuyan a mejorar el desempeño de los negocios. 

Específicamente, los proyectos han contribuido, primero para los estudiantes sean los protagonistas 
del aprendizaje, logrando obtener un aprendizaje experiencial, el segundo aporte significativo es realizar 
propuestas que pueden ser aplicadas por las empresas que participaron en este estudio y la última contribución 
es que la institución educativa cumple con el objetivo de proporcionar a los estudiantes un aprendizaje integral 
que le permita desempeñarse satisfactoriamente en el mundo laboral. 

En síntesis, se puede decir que los proyectos son utilizados en instituciones universitarias de todo el mundo 
son la tendencia del sistema educativo y pueden ser utilizados en cualquier asignatura siempre y cuando se 
utilice una estructura que permita identificar necesidades reales que tiene la sociedad para generar soluciones 
que cambien el contexto social, educativo y tecnológico , otro aspecto importante a destacar es que las 
instituciones han cambiado el modelo de evaluación tradicional por la elaboración y presentación de proyectos 
como una evaluación final de una asignatura como es el caso de esta investigación. 
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