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1. Introduccién

El presente proyecto de innovacién docente se aplica a la asignatura “Marketing:
Mercado y demanda”. La docencia no presencial ocurrida como consecuencia del
COVID-19 durante el curso 2019-2020 ha puesto de manifiesto que la asignatura
adolece de 2 limitaciones fundamentales:

1) Una excesiva dependencia por parte de los estudiantes de la labor ejecutada por el
docente en el aula (fisica y online). Se observa que los estudiantes tienen dificultades
para trabajar de manera auténoma de acuerdo con el grado de madurez esperado en
la titulacién de grado.

2) Una posible falta de motivacién de los estudiantes con respecto a las actividades
formativas propuestas en la asignatura.

Para solventar las limitaciones observadas en la asignatura se propone un desarrollo de
nuevos contenidos docentes. Estos contenidos buscan favorecer un aprendizaje
auténomo y motivador de los estudiantes, ademéas de ayudarles a valorar
adecuadamente si las competencias que ha adquirido a través de este aprendizaje
auténomo son adecuadas.

2. Objetivos especificos y evaluacién del impacto

Desarrollo de materiales para el estudiante basados en la incorporacion de
metodologias “flipped classroom” y juegos interactivos del tipo “choose your own
adventure”. El uso de estos materiales se estructuran sobre la idea de generar un marco
de colaboracién, interaccion y reflexion que resulte altamente motivante y relevante para
los desafios intelectuales y sociales de los estudiantes.

Desarrollo de materiales de autoevaluacion. Estos materiales abarcan aspectos
tedricos y practicos del temario de la asignatura “Marketing: Mercado y demanda”. La
gestion directa y a tiempo real de la evaluacién de cada estudiante busca establecer una
identificacion eficaz de los contenidos en los que se debe profundizar para superar la
asignatura y adquirir las competencias propuestas de manera satisfactoria.

Para valorar el impacto del proyecto en el marco de los objetivos especificos expuestos se
analizaron distintos aspectos en términos de satisfacciéon de los estudiantes y sus
calificaciones, controlando la utilizacion o no de los recursos y materiales generados en
cada grupo.

3. Acciones realizadas para alcanzar el objetivo 1

El plan de accién para acometer el objetivo 1 se basa en dos puntos principales: El primer
punto es el desarrollo de materiales docentes basados en metodologias activas de
aprendizaje (“flipped classroom” y juegos de toma de decisiones “choose your own
adventure”. El segundo punto corresponde con el desarrollo de videos relacionados con
explicaciones tedricas y ejercicios de analisis cuantitativo en marketing que son parte del
contenido de la asignatura.

3.1. Ejemplos de aplicacién de materiales docentes basados en metodologias activas de
aprendizaje. Se han usado materiales de libre acceso, asi como bases de datos disponibles
en la UAM. Este modelo de aula invertida en el que los alumnos estudian y preparan las
lecciones fuera de clase convierte al estudiantado en el protagonista del aprendizaje,
consolida el conocimiento y aumenta la motivacién de aprender tanto dentro, como fuera
del aula. Un ejemplo especifico de este tipo de materiales fue la utilizaciéon de ficheros con
datos estadisticos y noticias de prensa sobre empresas de un sector determinado. Los
estudiantes, por grupos, realizaron un analisis del macro—entorno y micro—entorno para una
empresa asignada y, posteriormente, presentaron sus reflexiones ante el resto de
companeros.
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3.2. Ejemplo de aplicacién de juegos de toma de decisiones “choose your own adventure”.
Para ello se ha utilizado Qualtrics, un software con licencia adquirida por el Departamento
de Financiacién e Investigacion Comercial. Con este tipo de juegos interactivos se involucra
al alumno de forma activa en la toma de decisiones mediante escenarios multiples, diversos
y personalizados, todos ellos relacionados con el contenido de la asignatura.

Al llegar a la agencia te sumerges en su atmdsfera “hipster” y sientes que te encantaria trabajar alli.

La entrevistadora hace un gesto facial de afirmacion. Seguidamente, te presenta la siguiente situacién La entrevistadora te comenta que algunos clientes se empefian en acciones que la agencia no les ha

aconsejado, a continuacion te pregunta ¢ Cémo explicarias al cliente que se equivoca en su enfoque?

Después de presentarte, la primera pregunta de la entrevistadora es que definas con tus palabras
de un cliente actual de la agencia para que des tu opinién al respecto.

£Qué es el marketing? Tras unos segundos contestas lo siguiente:

Le dirfa que se equivocan, aunque intentaria seguir en la direccién marcada por el cliente, al
final, son ellos los que nos dan de comer.

Les diria que, si es lo que quieren, la agencia enfocara la camparia como dicten sus deseos, lo
importante es que el cliente esté contento y no contradecirle (jajajaja te ries en plan canalla en la
entrevista después de contestar).

Le explicas que es un caso claro de miopia del marketing y que tienes argumentos suficientes
para demostrar que el cliente tiene una vision errénea de la situacion.

Es un proceso por el que las empresas crean valor para los clientes y construyen fuertes

relaciones con los mismos para obtener valor de ellos a cambio.

El marketing me encanta, es hacer publicidad para que los clientes compren. - -
-
.

3.3. Ejemplo de aplicacién de videos explicativos: El contenido en video permite que los
estudiantes de la asignatura puedan reforzar su aprendizaje, con especial énfasis en los
ejercicios cuantitativos. Para el desarrollo de los videos se ha utilizado Power Point y
Screen—o—matic.
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4. Acciones realizadas para alcanzar el objetivo 2

En aras de lograr el objetivo 2 se llevaron a cabo dos acciones diferenciadas: (1) El desarrollo
de cuestionarios de autoevaluacion en Moodle, concernientes a los aspectos teéricos de cada
tema de la asignatura. Y (2), el desarrollo de ejercicios de autoevaluacién en Moodle sobre los
contenidos recogidos en los videos de tematica cuantitativa de la asignatura.

4.1. Ejemplo de cuestionarios de autoevaluacion en Moodle (contenido teérico):

Pregunta 1 Las empresas saben que no pueden atraer a todos los compradores en el mercado, o al menos no de la misma manera. Esto se debe a las
siguientes razones, excepto una: Marcar la incorrecta Pregunta 2 Una empresa automovilistica trabaja para mantener contentos a sus clientes después de cada venta, con el fin de aumentar su satisfaccion
post-compra. {Cuél de los siguientes pasos del proceso de decisién del comprador ejemplifica la empresa?
Seleccione una:
a. los compradores tienen comportamientos de compra diferentes e R S OTTR
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ara ofrecer los productos adecuados a los clientes adecuados b. comportamiento postcompra ¥
sus capacidades para servir a diferentes segmentos de mercado X .
conocimiento de la necesidad
d. busqueda de informacion
e. decisién de compra
La respuesta correcta es: comportamiente postcompra
" s Escribir comentario o corregir la calificacion
Historial de respuestas
Paso Hora Accién Estad! Punt
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2 25/06/2021 16:07 Guardada: los compradores tienen necesidades diferentes Respuesta Paso Hora Accién Estado Puntos
guardad )
1 25/06/2021 16:05 Iniciado/a Sin responder aun
25/06/2021 16:31 Guardada: las empresas varian mucho en sus capacidades para servir a Respuesta
diferentes segmentos de mercado guardada - 2 25/06/2021 16:08 Guardada: comportamiento postcompra Respuesta guardada
2 ﬁ/::/znn e Kesorae A 5o.2= 3 25/06/2021 17:05 Intento finalizado Correcta 1,00

4.2. Ejemplo de cuestionarios de autoevaluacién en Moodle (contenido cuantitativo):

Los ejercicios de naturaleza cuantitativa se han desarrollado mediante la programacién en R
en combinacién con los programas Excel y Word de MS—Office.

Pregunta 1 i o - . - B S
i El supermercado AQ recoge informacion sobre sus clientes a través de una encuesta en Twitter. Ha obtenido los siguientes datos: edad (menor

Correcta 35 aflos= 0; mayor de 35 afios= 1), sexo (hombre = 0; mujer = 1), nimero de compras realizadas en el Gltimo mes, niumero de seguidores en
Se puntia 10,00 Twitter y disposicion a hacerse una tarjeta de fidelizacion del supermercado (no=0 , si=1).

sobre 10,00

¥ En una reunién con el gerente del supermercado, donde se discute el lanzamiento de una campafia de publicidad dirigida hacia los clientes que
Editar mas numero de compras realizan al mes, se desea saber si tiene sentido realizar una segmentacion por sexo. Para responder a esta pregunta,

pregunta se aplica un contraste t de medias asumiendo varianzas diferentes.

Los resultados indican que el valor del estadistico t es | -0,73 + . Segun el p-valor asociado, + diferencias

significativas entre hombres y mujeres respecto a la cantidad de compras. Por tanto, el supermercado debe dirigirse

V.

El gerente del supermercado también desea saber sobre qué tipo de cliente de la base de datos, segln la variable sexo, se deberia realizar una
campafia de marca en redes sociales. Se busca dirigir la campafia a aquellos con un mayor nimero de seguidores. Para responder a esta
pregunta, se aplica un contraste t de medias asumiendo varianzas diferentes.

Los resultados indican que el valor del estadistico t es | -0,07 + . Segun el p-valor asociado, + diferencias

significativas entre hombres y mujeres respecto a la cantidad de seguidores. Por tanto, el supermercado debe dirigirse

V.

Al finalizar la reunion, el gerente del supermercado comenta que tiene interés en saber si hay alguna diferencia en la disposicion a hacerse una
tarjeta de fidelizacién del supermercado segun la variable edad. Para responder a esta pregunta, se aplica un contraste Z de igualdad de
proporciones.

Los resultados indican que el valor del estadistico Z es | 0,21 +, lo que significa que w diferencias significativas

entre menores de 35 y mayores de 35 en su disposicion a hacerse una tarjeta de fidelizacion. Por tanto, el supermercado debe ofrecer la
tarjeta .

5. Resultados obtenidos

Para realizar el analisis de resultado se valora el impacto de los materiales elaborados para
la asignatura sobre la calificacién del estudiante (de 0 a 10) y la satisfaccion de los
estudiantes sobre los materiales, utilizando una escala de 5 items tipo Likert de 7 puntos.

Resultados con impacto positivo:
> En una escala de 0 a 10, los grupos que han utilizado videos de apoyo han obtenido
1.19 puntos adicionales sobre la media de otros grupos en los que no se ha utilizado (p—
valor <0.01). Igualmente, la utilizacién de ejercicios de autoevaluacién supone 1.92
puntos adicionales (p—valor <0.01).

> Para todos los materiales ofrecidos se obtienen valores significativamente superiores
(p—valor <0.01) al punto medio de la escala utilizada (4), lo que indica una buena
evaluaciéon de los mismos por parte de los estudiantes. Concretamente, las
puntuaciones son 5.75 para los materiales orientados a “flipped classroom”, 5.10 para
los escenarios (“choose your own adventure”), 6.03 para los videos y 5.73 para los
ejercicios de autoevaluacion.

Resultados con impacto neutro:
> Los materiales docentes para la aplicacién de la metodologia “flipped classroom” vy el
uso de escenarios para la toma de decisiones (“choose your own adventure”) no
tuvieron un impacto significativo en los resultados de los estudiantes.

Aspectos de mejora y limitaciones:
> La valoraciéon general del proyecto es muy satisfactoria, a pesar de que no en todos los
casos los materiales desarrollados han tenido un impacto significativo en la calificaciéon de
estudiantes. Una posible explicaciéon a este resultado es la necesidad de ahondar en la
vinculacién entre recursos de aprendizaje y sistemas de evaluacién, lo cual para ser
ejecutado requeriria una reduccion significativa del nimero de alumnos por profesor.

> En cuanto a los obstaculos encontrados, cabe destacar la necesidad de utilizar
herramientas gratuitas, poco versatiles y en general poco amigables para usuarios no
experimentados. En el futuro seria recomendable la adquisicién de licencias de estas
herramientas por parte de la Universidad.



