1. DATOS INFORMATIVOS

Dominio 2: Politica econdmica, competitividad institucional, innovacién, emprendimiento, productividad y liderazgo

Dominio:
Area: Administracion de empresas
CARRERA/PROGRAMA: Administracion de empresas
Asignatura: Marketing y i Digital
NRC: N° horas: 120
Plan de i Qv 328
st H. aprendizaje en contacto con el docente: 16
Periodo académico: 2026 - 01 H. aprendizaje 104

H. aprendizaje practico-experimental: 0

Docenteo o Co-Docente 1:  Grado académico y titulo profesional: Co-Docente 2: Grado académico y titulo profesional:

Doctor en Pensamiento Complejo y Transdisciplina-Master en Administracion de

Javier Carrera Vasco Master en Business Administration Guido Marcelo Salazar Lozada N -
Empresas-Master en Marketing Digital

Breve Resefia de la actividad A icay i Soy un profesional con mas de 20 afios de experiencia empresarial
en el drea Administrativa y en el area de Mercadeo y ventas. He ocupado puestos Gerenciales en empresas Internacionales y Nacionales,
soy consultor empresarial en Mercadeo y Neuromarketing. Poseo un Doctorado, dos maestrias y una Ingenieria en sistemas
computacionales.

2. DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

Este curso proporciona una introduccion integral a los fundamentos del marketing, tanto operativo como estratégico, asi como a los aspectos esenciales del marketing digital en el contexto actual de un entorno
social, de negocios y de relaciones digitales. Esta disefiado para estudiantes de las carreras de Marketing, Administracion de Empresas, Negocios Internacionales, Finanzas, Contabilidad y Auditoria; y, Administracién
en Turismo y Hospitalidad. Para los estudiantes de Marketing, este curso sirve como base para materias mas avanzadas. Para los estudiantes de las otras carreras, proporciona una vision general completa de los
principios y practicas del Marketing con énfasis en el marketing digital. La asignatura de marketing y ecosistema digital proporciona los conocimientos y herramientas necesarios para disefiar estrategias que creen,
comuniquen y entreguen valor para el cliente y ventajas competitivas sostenibles para la empresa en los entornos actuales. Mediante el analisis estratégico del mercado y de la competencia con herramientas como
el DAFO se identifican oportunidades para desarrollar innovadoras propuestas tnicas de valor, diferenciales respecto a rivales, que satisfagan necesidades especificas de grupos de clientes claramente definidos a
| d. ion y posicionamil Los fund: de la investigacion de mercado, mediante técnicas cualitativas y cuantitativas resulta clave para conectar de forma relevante y creativa

través de una

con las motivaciones de los consumidores actuales, especialmente en canales digitales.

deseo, accién) do la ia en los puntos de alo largo del journey para i las conversiones.
Desde ias de idos hasta acciones en el punto de venta, la asi proporciona un vision integral para disefiar planes que binen creativil i ién y imi sobre el
comportamit del cliente actual para ir marcas diferenciales y r

3. DESCRIPCION DE COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

COMPETENCIAS COMPETENCIAS INTERDISCIPLINARES DEL
TRANSVERSALES DOMINIO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA CARRERA RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

RDA1L: Analizar el proceso de marketing en el ecosistema digital, enfocandose en el
entendimiento del mercado y las necesidades del cliente, el disefio de estrategias
1. Critico y analitico centradas en el cliente, y las caracteristicas y dindmicas de las plataformas de redes
sociales, sitios web, blogs, publicidad digital, asi como herramientas de analitica y
big data.

CD1: Gestion estratégica y operativa de
organizaciones nacionales e
internacionales y

sus interrelaciones con los grupos de

2. Creativo, innovador, RDAZ2: Identificar oportunidades y amenazas del mercado en organizaciones con y

emprendedor N ) sin fines de lucro mediante el diagnéstico estratégico y la investigacion de
interés Formular planes de mercadotecnia para la gestion | mercados.
comercial de las organizaciones orientadas al logro de
la ventaja competitiva, viabilizando su
implementacion
CD2: Innovacién y emprendimiento RDA3: Disefiar un plan integrado de marketing que optimice la creacion,
3. Motivado a ser mas sostenibles apoyados en las nuevas comunicacién y entrega de valor de una marca en un mercado competitivo y de

tecnologias y enfoques manera rentable.




4. EVALUACION DE LOGROS DE APRENDIZAJE

21— A . . Ponderacién Nivel de logro alcanzado al RdA
s Definicién del criterio de
Resultado de aprendizaje evaluacién del RAA (en Alcanzado con exelencia (A) ( 45 - Alcanzado muy bien (B) Alcanzado (C) No alcanzado (D)
porcentaje (40 - 44) (30 - 39) (29 y 1)
Identifica los conceptos de marketing y sus . . . . Muestra dificultad para identificar los
N Identifica todos los conceptos de marketing y Identifica los conceptos de marketing y . - . N
componentes: necesidades, deseos y " . e - Identifica los conceptos basicos de marketing y sus componentes, [ conceptos de marketing y sus
. e . 30% sus componentes, explicando su interrelacién y |sus componentes, con explicaciones . . . .
demandas; valor y satisfaccion; intercambio, . . N aunque con algunas imprecisiones o falta de ejemplos. componentes, con explicaciones confusas
. aplicando ejemplos relevantes. claras y algunos ejemplos. R L
relaciones y mercados. o incorrectas y sin ejemplos.
RDAL: Analizar el proceso de marketing en|Explica el proceso estratégico y operativo del " -
. . < . o : . . Explica el proceso estratégico y . o .
el ecosistema digital, enfocdndose en el |marketing, abarcando el entendimiento del Explica el proceso estratégico y operativo del . ) Tiene dificultades para explicar el proceso
. R X . - operativo del marketing, mostrando un . - . . - . .
entendimiento del mercado y las mercado y las necesidades del cliente, el marketing, demostrando un entendimiento del entendimiento del mercado v las Explica el proceso estratégico y operativo del marketing de estratégico y operativo del marketing,
necesidades del cliente, el disefio de disefio de estrategias orientadas al cliente, la 20% mercado y las necesidades del cliente, y necesidades del cliente, ¥ manera general, con un entendimiento basico del mercado y las |con poco entendimiento del mercado y
estrategias centradas en el cliente, y las |preparacién de un programa y un plan de proporcionando ejemplos de estrategias mencionando estrate, i’aZorientadas al necesidades del cliente, y menciona estrategias y planes de las necesidades del cliente, y sin
caracteristicas y dinamicas de las marketing integrado que ofrezca valor orientadas al cliente y planes de marketing N 8 ) marketing sin mucho detalle. mencionar estrategias o planes de
. " . . L. . cliente y planes de marketing .
plataformas de redes sociales, sitios web, |superior, asi como la construccién de integrados. N marketing claros.
. . . . integrados.
blogs, publicidad digital, asi como relaciones rentables
herramientas de analitica y big data.
Describe las caracteristicas y dinamicas del Describe las caracteristicas y dindmicas del Describe las caracteristicas y dindmicas ) L L Tiene dificultades para describir las
. L . - . . L N Describe de manera general las caracteristicas y dindmicas del - P .
ecosistema digital, incluyendo plataformas de ecosistema digital, cubriendo todos los aspectos |del ecosistema digital, cubriendo la | - . caracteristicas y dinamicas del ecosistema
. " . 30% . . . B . ecosistema digital, con una cobertura parcial de los aspectos - )
redes sociales, sitios web y blogs, publicidad mencionados y proporcionando ejemplos mayoria de los aspectos mencionados mencionados v pocos ejemplos digital, con una cobertura incompleta y
digital, herramientas de analitica y big data relevantes. y proporcionando algunos ejemplos. ye Jemplos. sin ejemplos.
Examina los resultados del FODA de la empresa . Tiene dificultades para examinar los
. . . Examina los resultados del FODA . .
y de su mercado considerando el Entorno Examina los resultados del FODA considerando considerando el entorno intermno Examinalos resultados del FODA general, considerando algunos  |resultados del FODA coherentemente,
Interno: Cadena de Valor, Mapa de Procesos; y 30% el entorno interno y externo, y utilizando externo, y utilizando herramientays aspectos del entorno interno y externo, con un uso limitado de  |con una consideracién superficial del
del Entorno Externo: Macroambiente (PESTEL) herramientas analiticas de manera correcta. anall’tica’sy herramientas analiticas. entorno interno y externo y poco uso de
y Microambiente (5 Fuerzas de Porter) ) herramientas analiticas.
RDA2: Identificar oportunidades y
amenazas del mercado en organizaciones N . N Investiga el mercado, definiendo claramente el Tiene dificultades para investigar el
g . Investiga el mercado, incluyendo la definicion ” . . - . . o o
cony sin fines de lucro mediante el del problema, la planificacién, la recopilacién problema, planificando y ejecutando la Investiga el mercado, definiendo el Investiga el mercado de manera basica, con una definicion del mercado, con una definicion del
diagndstico estratégico y la investigacion ol a:a'lisis de ;nfo?macidn Ia' resenthién dey 40% recopilacion y el analisis de datos, y problema, planificando y recopilando  [problema y una planificacién general, y presentando resultados |problema y una planificacion deficientes,
de mercados. resultados ylap presentando resultados de forma coherentey |datos, y presentando resultados claros. |de manera comprensible. y presentando resultados confusos o
: convincente. incompletos.
: 5 - - : 5 - Tiene dificultades para analizar métodos
. . . L Analiza métodos cualitativos y cuantitativos, Analiza métodos cualitativos y N . . . . L
Analiza métodos cualitativos y cuantitativos de . L s L . L Analiza métodos cualitativos y cuantitativos de manera general, |cualitativos y cuantitativos, con una
. L ) integrando principios del disefio de cuantitativos, integrando principios del . . _ - . - - Lo
investigacion de mercados, integrando los 30% con una integracién basica de los principios del disefio de integracion superficial de los principios

principios del disefio de investigacion.

investigacion y proporcionando analisis
completos.

disefio de investigacion y
proporcionando analisis utiles.

investigacion y analisis comprensibles.

del disefio de investigacion y analisis
incompletos.




RDAS3: Disefiar un plan integrado de
marketing que optimice la creacion,
comunicacion y entrega de valor de una
marca en un mercado competitivo y de
manera rentable.

Formula estrategias para la segmentacién del
mercado, el posicionamiento competitivo de
productos o servicios y la diferenciacion de la
competencia. Basadas en la identificacion de
segmentos especificos, atributos tnicos y
ventajas competitivas, asegurando una oferta

Formula estrategias de segmentacion,
posicionamiento y diferenciacion, identificando

Formula estrategias de segmentacion,
posicionamiento y diferenciacién,

Formula estrategias de segmentacion, posicionamiento y
diferenciacion de manera general, con una identificacion basica

Tiene dificultades para formular
estrategias de segmentacién,
posicionamiento y diferenciacién, con

de valor atractiva y relevante 30% . ) P identificando segmentos especificos y P N , una identificacién superficial de
segmentos especificos y atributos dnicos, y . L de segmentos especificos y atributos tnicos, y una oferta de valor . . .
atributos Unicos, y asegurando una . segmentos especificos y atributos tnicos,
asegurando una oferta de valor relevante. . comprensible.
oferta de valor atractiva. y una oferta de valor poco clara o
atractiva.
Formula estrategias de marketing mix,
integrando los componentes de producto,
precio, plaza (distribucion) y promocion,
incluyendo el marketing digital. Esto implica la Formula estrategias de marketing mix, Tiene dificultades para formular
definicion de las caracteristicas del producto, el integrando todos los componentes de manera |Formula estrategias de marketing mix, |Formula estrategias de marketing mix de manera general, con estrategias de marketing mix, con una
establecimiento de precios competitivos, el 30% coherente, y creando campafias promocionales |integrando los componentes, y una integracion basica de los componentes y camparias integracion superficial de los
disefio de canales de distribucion eficientes sinérgicas y alineadas con los objetivos creando campafias promocionales. promocionales comprensibles. componentes y campafias promocionales
tanto online como offline, y la creacién de empresariales. poco claras.
campafias promocionales en medios
tradicionales y digitales, con sinergia y
coherencia con los objetivos empresariales.
Elabora un plan operativo que defina objetivos
especificos, estrategias, tacticas, cronograma . . . N o
P 8 . 8! ¥ Elabora un plan operativo bien estructurado, Elabora un plan operativo Tiene dificultades para elaborar un plan
presupuesto, y establezca indicadores para el - - N - . N -
o definiendo claramente los objetivos, estrategias, | estructurado, definiendo los objetivos, . . - . operativo coherente, con una definicién
progreso y rendimiento, en un entorno de - . . Elabora un plan operativo basico, definiendo los objetivos, . . .
N . - tdcticas, cronograma y presupuesto, y estrategias, tacticas, cronogramay . P . superficial de los objetivos, estrategias,
marketing dindmico y competitivo. 40% estrategias, tacticas, cronograma y presupuesto, y estableciendo

estableciendo indicadores para el progreso y
rendimiento, adaptandose a un entorno de
marketing dindmico y competitivo.

presupuesto, y estableciendo
indicadores para el progreso y
rendimiento.

algunos indicadores para el progreso y rendimiento.

tacticas, cronograma y presupuesto, y sin
establecer indicadores claros para el
progreso y rendimiento.




5. METODOLOGIA

La modalidad en linea da énfasis al aprendizaje auténomo asincrénico, para lo cual se contara con un aula virtual disefiada para facilitar el acceso al material académico y recursos de aprendizaje, con

un disefio instruccional basado en las metodologias activas que promueve el modelo educativo de la PUCE. El aula invertida permitira que los estudiantes revisen contenidos, videos, articulos y libros

para comprender nuevos conceptos y participen en clase o en foros asincrénicos que, a partir de una pregunta generadora, abrirén debates y resolveran dudas, con el acompafiamiento cercano del

docente tutor.

El aprendizaje basado en retos, proyectos o problemas fomentard la aplicacién prctica del conocimiento mediante escenarios y temas reales, con retroalimentacion continua. Ademds, la
ifi el estudio de casos y el Design Thinking contribuiran también, a alcanzar y consolidar los tres resultados de aprendizaje planteados en la asignatura.

6. RELACION RESULTADOS DE AP

EXPERIENCIAS DE Y

DEL CONOCIMIENTO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE DE

Experiencias / estrategias

Experiencias /
estrategias de

Experiencias / estrategias de

DIMENSION DEL CONOCIMIENTO (conceptos,

Semana | Aprendizaje en contactocon |  Horas  |Recursos Escenario Horas  |Recursos Escenario Horas  |Recursos Escenario L L
LA ASIGNATURA B ell e aprendizaje aprendizaje auténomo hecho, procedimientos o principios)
préctico-
Dispositivos eléctricos y
) electrénicos porttiles o de o
Taller de debate: El impacto . st . S e ’ . 1. Definicién de Mkt,
- Dispositivos eléctricos y electrénicos . Elaboracién de glosario técnicoy escritorio, conexién a Plataforma "
1 dela evolucion del marketing 1 . . | Plataforma Educativa 6 ’ 1.1 Terminologia clave
2 era del dato. porttiles o de escritorio, conexién a mapa mental de evolucién. internet, Plataforma Educativa 1.2 Evolucién del Marketin
en g internet, Plataforma Educativa. Guia Educativa. Bibliografia basica, L3
1, Articulos Kotler. Diccionario Mkt.
Dispositivos eléctricos y
Analisis comparativo: Mkt ) electrénicos portatiles o de 2. Proceso del Marketing,
1s comp: i X Certificacion en Marketing Digital 3 Plataforma ! &
2 Estratégico vs. Operativo en 1 Dispositivos eléctricos y electronicos | Plataforma Educ: 6 escritorio, conexion a N 2.1 Mkt Estratégico
" ; : ! (Google/Hubspot). Educativa
RDAL: Analizar el proceso de empresas locales. portétiles o de escritorio, conexién a internet, Plataforma 2.2 Mkt Operativo.
marketing en el ecosistema digital, internet, Plataforma Educativa. Casos Educativa.Plataforma de
; enel imi de estudio, certificacién, Guia de estudio.
del mercado y las necesidades del Dispositivos eléctricos y electrénicos Dispositivos eléctricos y
cliente, el disefio de estrategias ortatiles o de escritorio, conexién a electrénicos portatiles o de
N € Workshop: De las 4Ps P " Anélisis de Caso de Exito: "Dove: porta 3. 4Ps del Mkt
centradas en el cliente, y las internet, Plataforma Educativa.Guia " . escritorio, conexion a Plataforma ) i
e P 3 tradicionales a las 4Ps 1 . Plataforma Educativa Real Beauty" (Estrategia de 6 ’ 3.14Ps del Mkt Digital (Creacién, comunicacién y
caracteristicas y dindmicas de las A de creacién de valor, Canvas 4Ps. auty internet, Plataforma Educativa
e digitales (Modelo de Valor). comunicacién). entrega de valor).
plataformas de redes sociales, sitios Educativa. Repositorio de
web, blogs, publicidad digital, asi Casos. Matriz de andlisis.
como herramientas de analitica y Dispositivos eléctricos y
big data. . . B 6 ortatiles o de ) N
Simulacion: Auditoria de i X Investigacién documental: ! porta 4. Caracteristicas y dindmicas del Ecosistema
! i Dispositivos eléctricos y electrénicos Ve escritorio, conexién a Plataforma
4 Ecosistemas Digitales 1 : : **° | plataforma Educativa Dindmicas de plataformas (Redes, 6 ! Digital.
‘ portatiles o de escritorio, conexion a Blogs, SEO internet, Plataforma Educativa 4.1 Estructuras de relacié 6
complejos. internet, Plataforma Educativa.Guia ogs, SEO). Educativa. Guias de structuras de relacion y comunicacion
de herramientas digitales. ,
Dispositivos eléctricos y
Proyecto 1: Auditoria electrénicos portatiles o de
i v - - . Integracién del ecosistema digital y porta! 5. Utilizacién de las 4p del marketing.
Estrategia de Valor. Dispositivos eléctricos y electrénicos . escritorio, conexién a Plataforma "
5 , 1 ; . | Plataforma Educativa propuesta de valor inicial para una 8 ’ 5.1 Utilizacién de las 4p del marketing digital
Evaluacion Integral de la portétiles o de escritorio, conexion a i internet, Plataforma Educativa como complemento
Unidad | internet, Plataforma Educativa. : Educativa. Plantillas de P
Instrucciones P1, Rubrica. iagnosti i
Dispositivos eléctricos y
S . electrénicos portatiles o de .
Taller de autodiagnéstico: i X Auditoria interna de una empresa ! porta 6. Anlisis Interno
o Dispositivos eléctricos y electrénicos > escritorio, conexién a Plataforma
6 Andlisis de la cadena de valor 1 ; ) .2 |Plataforma Educ seleccionada (Recursos y 6 ’ 6.1 Cadena de Valor
) portétiles o de escritorio, conexién a Capacidades). internet, Plataforma Educativa 6.2 Andlisis FODA
interna. internet, Plataforma Educativa. Guia -apacidades). Educativa. Guias, nalists
2, Plantillas de anlisis. Instrucciones de uso.
Dispositivos eléctricos y
electrénicos portatiles o de
Anslisis del entorno: Uso de Dispositivos eléctricos y electrénicos . ) escritorio, conexién a 7. Andlisis Externo
; ) . . Investigacién externa: Microy ) Plataforma
7 herramientas de escucha 1 portétiles o de escritorio, conexién a | Plataforma Educativa Mivero ot del soctor slexido 6 internet, Plataforma Educativn 7.1 Escucha social
social y PESTEL. internet, Plataforma Educativa. ede: Educativa. Bases de datos, 7.2 Andlisis PESTEL
Dashboards de monitoreo, Bibliografia complementari
Bibliografia.
Dispositivos eléctricos y
- iy . electrénicos porttiles o de
Workshop: Disefto de Brief de . ) Anlisis de Caso de Exito: "Lego . portat 8. Proceso de Inv. de Mercados
s hbwisest ) Dispositivos eléctricos y electronicos | oo deas” (G o Imestinacis B escritorio, conexién a Plataforma 6.1 Dafteion el orab
: Identifi i : : ) rm v as" (Co-creacién e investigacion .1 Definicién del problema
RDA2: Identificar y - v portatiles o de escritorio, conexidn a |00 o Faucativa eli N °)° eacion e investigacio internet, Plataforma Educativa . ZLE :" e( proble
amenazas del mercado en cualitativas. internet, Plataforma Educativa. Guia cualitativa). Educativa. Caso de estudio, evantamiento
organizaciones con y sin fines de de investigacién, Plantilla Brief. Guia de revision.
lucro mediante el diagndstico Dispositivos eléctricos y electrénicos Dispositivos eléctricos y
estratégico y la investigacién de portétiles o de escritorio, conexion a electrénicos portatiles o de
mercados. internet, Plataforma Educativa. escritorio, conexién a
Software de encuestas internet, Plataforma
. (Typeform/Google). o o Educativa. Gufas, Plantillas de 9. Enfoques de investigacién
Laboratorio: Andlisis de datos Disefio y aplicacién de instrumento encuestas itatiy
" Plataforma 9.1 Enfque cuantitativo.
9 y encuestas 1 Plataforma Educativa de recoleccién de datos 6 ] -
(Encuesta) Educativa 9.2 Enfoque cualitativo
9.3 Enfoque mixto
ivos eléctricos y electronicos Dispositivos eléctricos y
Proyecto 2: Diagnéstico portétiles o de escritorio, conexién a electrénicos portatiles o de
10 Estratégico de Mercado. 4 internet, Plataforma Educativa, Plataforma Educativa Informe final de diagndstico s escritorio, conexion a Plataforma 10. Aplicacion de la Investigacién de mercado.
Evaluacién Integral de la Instrucciones P2, Rubrica basado en hallazgos cuali-cuanti. internet, Plataforma Educativa 10.1 Encuesta y Focus Group
Unidad II. Educativa. Revisién
ibliografica, Plantillas.
Dispositivos eléctricos y
" electrénicos porttiles o de -
Taller de segmentacién ) s . ” . ronicos pori2 11. Segmentacién,
" vos eléctricos y electrénicos Obtencién de Certificacién en escritorio, conexién a Plataforma
1 avanzada y disefio de Buyer 1 ; 1" | Plataforma Educ 6 ) , 11.1 Buyer Persona
portatiles o de escritorio, conexién a Inbound Marketing (HubSpot). internet, Plataforma Educativa

Personas.

internet, Plataforma Educativa. Guia
3, Plantilla Buyer Persona.

Educativa. Plataforma
HubSpot, Guia de apoyo.

11.2 Posicionamiento.




Clase magistral: Construccion

Dispositivos eléctricos y electronicos

Anélisis de Caso de Exito: "Airbnb"

Dispositivos eléctricos y
electrénicos portatiles o de

12. Diferenciacion,

portatiles o de escritorio, conexion a escritorio, conexién a Plataforma
ducativa Diferenciacién y Propuesta de 6 ’ 12.1 Estrategia Competitiva
2 :i 1a ventaja competitivay ! internet, Plataforma Educativa. Plataforma Educativ L | | faciony Propu internet, Plataforma Educativa e o,
iferenciacion. verne " alor). . .
Diapositivas, Matriz de Educativa, Caso de estudio, P
Diferenciacién. Matriz de anliss.
Dispositivos eléctricos y
Simulacion de precios Definicion de estructura de precios electrénicos portatiles o de
imulacion de preciosy Dispositivos eléctricos y electrénicos o P escritorio, conexion a Plataforma 13. Andlisis de Precio
13 disefio de canales 1 ° ° °>* | plataforma Educativa y seleccion de canales de 6 ” o
RDA3: Disefiar un plan integrado de (Omnicanalidad). portétiles o de escritorio, conexidn a distribucion internet, Plataforma educativa 13.1 Canales de Distribucién.
; - y - internet, Plataforma Educativa. " Educativa. Bibliografia, Guias
marketing que optimice la creacién, Educat
Hng at c de precio, Guia Canales. de aprendizaie.
comunicacion y entrega de valor de -
Dispositivos eléctricos y
una marca en un mercado . o e
" - Dispositivos eléctricos y electrénicos electrénicos portitiles o de )
competitivo y de manera rentable. Workshop de Disefio de ° c h - ! 14. Inbound Marketing
1 e Del Lol 1 portétiles o de escritorio, conexion a Plataf Educativa Disefio del Customer Journey Map 6 escritorio, conexion a Plataforma 14.1 Comunicacién Integrada
: lataforma Educat 3 ’ .1 Comunicaci
lepeg‘e“‘"a el Funnel a internet, Plataforma Educativa. ucativs y definicion del Funnel de ventas. internet, Plataforma Educativa e gCX Funnel
wheel. : ’ . , .
" Miro/Figlam, Guia Customer Educativa. Plantilla de e
Journey. Customer Journev. Guias.
Dispositivos eléctricos y
electrénicos portatiles o de 15. Plan Operativo de Marketing
. Elaboracién del cronograma, tron °
Proyecto 3: Plan Operativo de Dispositivos eléctricos y electronicos escritorio, conexion a Plataforma 15.1 Cronograma
15 ) 1 : : °>* | plataforma Educ: presupuesto y tablero de control 8 >
Marketing. porttiles o de escritorio, conexién a i internet, Plataforma Educativa 15.2 Presupuesto,
internet, Plataforma Educativa. i Educativa, Uso de plantilas 153KPI's.
Instrucciones P3, Plantilla Plan Ops. Excel/Proiect, Guias.
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o portatiles o de escritorio, conexién a proyectos y reflexion final. internet, Plataforma Educativa 1.3 Propuesta de valor.
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internet, Plataforma Educativa. Educativa, Instrucciones de 1.4 Marketing MIX.
Ruibricas finales, Portafolio. cierre. i 1.5 Inbound Marketing
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