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Descripcion

Este plan de clase tiene como propdsito que los estudiantes universitarios de Marketing y Publicidad comprendan y
apliquen conceptos fundamentales relacionados con la rentabilidad de productos, servicios y canales de distribucién. A
través del estudio previo y actividades practicas en clase, los estudiantes analizaran costos fijos, variables y mixtos,
entenderan el margen de contribucién, la utilidad y el punto de equilibrio, y aprenderan a formar precios tomando en

cuenta costos, margenes y referencias de mercado.

La relevancia de este tema radica en la capacidad que tendran los estudiantes para tomar decisiones estratégicas de
fijacion de precios y canalizacién de sus productos o servicios, lo que impactara directamente en la rentabilidad y éxito
comercial. Esta competencia es esencial para disefiar campafas publicitarias efectivas y para asesorar en la toma de
decisiones en empresas reales, conectando el conocimiento tedrico con situaciones concretas del mercado.

Al final de la sesién, mediante una actividad integradora con un caso practico de nimeros simples, los estudiantes
definirdn un precio viable y calcularan el volumen minimo de ventas necesario para cubrir costos y obtener utilidad,

desarrollando asi habilidades analiticas y estratégicas aplicables en su vida profesional.

Objetivos de Aprendizaje

e Analizar la clasificacion de costos fijos, variables y mixtos en un contexto empresarial.
e Calcular margen de contribucién, utilidad y punto de equilibrio para productos o servicios.
e Disefiar una propuesta de formacién de precios basada en costos, margen y referencia de mercado.

Evaluar la rentabilidad por producto, servicio o canal a partir de datos financieros simples.

e Aplicar conceptos de rentabilidad para resolver un caso practico que defina precio viable y volumen minimo de

ventas.

Recursos Necesarios

e Material impreso: ficha técnica con definiciones clave y férmulas (1 por estudiante).

e Video explicativo corto (5 minutos) sobre costos y rentabilidad (enlace o archivo digital).

e Pizarra o rotafolio y marcadores.

e Calculadoras basicas o aplicaciones moviles de calculadora financiera.

e Ordenadores o tablets con acceso a hoja de calculo (Excel o Google Sheets) para actividad practica.

e Casos practicos impresos con datos numéricos simples para resolucién en clase.



e Proyector o pantalla para presentacién y visualizacién del video.

Requisitos Previos

e Conocimientos basicos de matematicas financieras elementales.
e Conceptos previos sobre costos y precios vistos en cursos introductorios de Marketing o Economia.

e Habilidades béasicas en manejo de hoja de calculo.

Capacidad para interpretar y analizar datos numéricos simples.

e Experiencia previa con lectura de material académico y videos como preparacién para clases.

Actividades

Fase de Inicio

Tiempo estimado: 10 minutos

Proposito de la sesion

Docente: Explica que en esta sesién se profundizard en cémo calcular y analizar la rentabilidad de productos, servicios

y canales, y que esto es clave para tomar decisiones acertadas en marketing y publicidad.

Estudiantes: Escuchan y comprenden la importancia préctica del tema.

Activacion de conocimientos previos

Docente: Formula la pregunta detonadora: “;Qué factores consideran que influyen para que un producto sea rentable
o no en el mercado actual? Den un ejemplo de un producto o servicio que conozcan y comenten qué costos creen que

afectan su precio.”

Estudiantes: En parejas, discuten brevemente y comparten ideas principales en plenaria (3-4 minutos).

Motivacion y enganche

Docente: Presenta un dato real: “;Sabian que una empresa puede vender mucho pero no ser rentable si no controla
sus costos y margenes? Por ejemplo, una campafia publicitaria puede ser exitosa en volumen pero perder dinero si el

precio no cubre los costos.”

Ademads, muestra un breve avance del video que verdn en casa para conectar con el contenido.

Contextualizacion

Docente: Relaciona el tema con la vida cotidiana: “Como futuros profesionales en marketing, ustedes seradn quienes

analicen la rentabilidad para decidir precios y canales, lo que impacta en el éxito de las marcas que manejen.”

Fase de Desarrollo

Tiempo estimado: 40 minutos



Presentacion del contenido

Docente: Recuerda brevemente (3 minutos) los conceptos clave del video y la lectura previa: costos (fijos, variables,

mixtos), margen de contribucién, utilidad, punto de equilibrio y formacién de precios.

Actividad 1: Andlisis de costos y margen de contribuciéon

e Objetivo especifico: Analizar la clasificacién de costos y calcular margen de contribucién.
e Instrucciones:
o El docente entrega la ficha técnica con un ejemplo simple de producto con costos fijos, variables y mixtos.
o Los estudiantes trabajan en parejas para identificar y clasificar los costos.
o Luego, calculan el margen de contribucién por unidad segun las férmulas.
o Discuten brevemente cémo afecta cada tipo de costo en la rentabilidad.
e Organizacion: Parejas
e Producto/Evidencia: Tabla con clasificacién de costos y calculo del margen.
e Tiempo: 12 minutos

¢ Rol del docente: Observa, responde dudas, formula preguntas guia: “;Por qué es importante considerar costos

fijos y variables por separado?” “;Cémo cambia el margen si varia el costo variable?”

Actividad 2: Calculo de punto de equilibrio y formacion de precios

e Objetivo especifico: Calcular punto de equilibrio y diseflar propuesta de precio.
e Instrucciones:
o El docente presenta un caso practico con datos de costos y mercado.

o En grupos de 3-4, los estudiantes calculan el punto de equilibrio y proponen un precio considerando margen y

referencia de mercado.
o Utilizan calculadora o hoja de célculo para facilitar calculos.

o Preparan una breve justificacién de su propuesta.

e Organizacion: Grupos de 3-4
e Producto/Evidencia: Resultado del célculo y propuesta de precio con justificacién escrita.
e Tiempo: 20 minutos

e Rol del docente: Facilita recursos, monitorea avances, plantea preguntas: “;Qué pasaria si el mercado no acepta
ese precio?” “;Cémo afecta el volumen minimo de venta a la rentabilidad?”
Actividad 3: Discusion y reflexion sobre rentabilidad por canal

e Objetivo especifico: Evaluar la rentabilidad por canal y su impacto en la estrategia de marketing.

¢ Instrucciones:



o En plenaria, el docente plantea una situaciéon donde un producto se vende por dos canales con costos y

margenes diferentes.

o Los estudiantes analizan cual canal es més rentable y discuten implicaciones para marketing y publicidad.

e Organizacion: Plenaria

Producto/Evidencia: Participacién en discusién con argumentos fundamentados.

e Tiempo: 8 minutos

Rol del docente: Modera, sintetiza ideas y conecta con teoria.

Diferenciacion
¢ Para estudiantes que terminan antes: Proponer que calculen margen de seguridad y analicen escenarios de
variacién en costos o precios.

e Para estudiantes que requieren apoyo: Asesoria personalizada para entender cada paso del calculo y uso de

ejemplos visuales o graficos.

Transicion
Docente: Concluye el desarrollo relacionando las actividades con la importancia de aplicar estos conceptos en la toma

de decisiones reales, preparando para la actividad integradora del cierre.

Fase de Cierre

Tiempo estimado: 10 minutos

Sintesis

Docente: Solicita que cada estudiante redacte en una tarjeta (ticket de salida) las “3 ideas clave que debo recordar

sobre rentabilidad y formacién de precios”.

Reflexion metacognitiva
Docente: Plantea estas preguntas para reflexién escrita rapida:
e ;Como puedo aplicar los conceptos de margen y punto de equilibrio en una campana publicitaria?

e ;Qué dificultad encontré al calcular el precio viable y cdmo la resolvi?

e ;Por qué es importante considerar diferentes canales para la rentabilidad?

Retroalimentacion

Docente: Lee algunas respuestas en voz alta, aclara dudas frecuentes y felicita el esfuerzo, reforzando los conceptos

clave.

Transferencia

Docente: Explica que en préximas sesiones se profundizara en estrategias de segmentacién y posicionamiento

considerando la rentabilidad, y que este conocimiento es Util en el andlisis de campanfas reales.



Tarea o reto

Docente: Propone que los estudiantes identifiquen un producto o servicio en su entorno y recolecten informacién
basica de costos y precios para hacer un andlisis preliminar de rentabilidad y preparar una breve presentacioén para la

préxima clase.

Evaluacion

Tipo de evaluacién: Diagndstica al inicio con la pregunta detonadora, formativa durante las actividades practicas de

desarrollo, y sumativa en la sintesis y reflexién final.

Criterios de evaluacion:

e Capacidad para identificar y clasificar correctamente costos (objetivo 1).

e Precision en el calculo de margen de contribucién, utilidad y punto de equilibrio (objetivo 2).
e Razonamiento légico y justificado en la propuesta de formacién de precios (objetivo 3).

e Analisis critico y evaluacién de rentabilidad por producto, servicio o canal (objetivo 4).

e Aplicacion efectiva de conceptos para resolver el caso practico integrador (objetivo 5).

Instrumentos sugeridos:

e Lista de cotejo para la actividad de identificacién de costos y calculo de margen.
e RuUbrica para evaluar propuesta de formacién de precios y justificacién.

e Observacion directa durante discusiones y trabajo en grupo.

e Revisidn de tickets de salida y respuestas a preguntas de reflexién.

e Autoevaluacién breve sobre comprensién y aplicacién de conceptos.

Evidencias de aprendizaje:

e Tablas y célculos de costos y margen de contribucién.
e Propuesta escrita de formacién de precios con justificacion.
e Participaciéon argumentada en discusiones sobre rentabilidad por canal.

Tickets de salida con ideas clave claras.

Respuestas reflexivas que demuestran comprensién y autoevaluacion.
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