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1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacién:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cddigo: 621113
Versién: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Cddigo: 1239683

Fase del proyecto: ANALISIS

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacidn DEVOLUTIVO CONSUMIB
AAl6.Elaborar plan de | ESCENARIO (Herramienta - | LE
accion de mercadeo, de | (Aula, equipo) (unidades
acuerdo con indicadores y | Laboratorio, empleadas
estandares de gestion | taller, unidad durante el
Actividad de Proyecto: previamente definidos por la | productiva) y programa)
empresa. elementos y
Elaborar el Plan de Accion de condiciones de
Mercadeo AAl7.Establecer proceso de | seguridad
seguimiento y evaluacién al industrial, salud
plan de accién de mercadeo, | ocupacional y
con el objeto de cumplir con | medio ambiente.
las actividades y
proyecciones de nuestro
producto o servicio.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010101603 Estructurar | 260101016 Planear | de  Aprendizaje

estrategias de mercadeo | actividades de mercadeo | dispuesto en el

orientadas a garantizar | que respondan a las | Sistema de

mercadeo responsable, segin necesidades y expectativas | Gestion de

indicadores de gestion. de los clientes y a los | Aprendizaje
objetivos de la empresa. (LMS).

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

26010101604 Establecer | 260101016 Planear

proceso de evaluacién del plan actividades de mercadeo

de accidén de acuerdo con los
objetivos del plan de mercadeo.

que respondan a las
necesidades y expectativas
de los clientes y a los
objetivos de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

26010101602 Disenar
indicadores y estandares de
gestion de mercadeo

Competencia:

260101016 Planear
actividades de mercadeo
gue respondan a las
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considerando la relacién costo necesidades y expectativas
beneficio integrado, de acuerdo | de los clientes y a los
con objetivos de la empresa. objetivos de la empresa.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:
24020150204 Comprender las | 240201502 Producir textos
ideas principales de textos | eninglés en forma escritay
complejos en inglés que tratan oral.

de temas tanto concretos como
abstractos, incluso si son de
caracter técnico, siempre que
estén dentro de su campo de
especializacion.

Duracion de la guia: 150 horas

2. INTRODUCCION

En la Actividad de Proyecto 9: “Elaborar el Plan de Accion de Mercadeo”, el aprendiz estudiara y aplicara técnicas
para la elaboracién del plan de accién de mercado o estrategia de ventas, que tenga en cuenta los diferentes
analisis tanto interno como externos de la empresa, y asi determinar el mercado potencial y prondstico de ventas
con una adecuada utilizacién de indicadores para la elaboracion de presupuestos y gestidn en ventas.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto sera de 150 horas, periodo en el cual se abordaran
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: “Elaborar plan de accion de mercadeo, de acuerdo con
indicadores y estdndares de gestion previamente definidos por la empresa”; se revisaran los elementos
requeridos para el analisis situacional de la empresa teniendo en cuenta analisis del macro entorno y del micro
entorno, para después relacionarlo con un andlisis interno y asi poder relacionarlo con la determinacion de
objetivos del plan de ventas y estrategias que definen como se realizara las ventas efectivas; este permitird la
elaboracion de un presupuesto de ventas para la elaboracion de indicadores para la evaluacién y control
organizacional para las ventas.

La segunda actividad de aprendizaje: “Establecer proceso de seguimiento y evaluacion al plan de accion de
mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones de nuestro producto o servicio”, para esto
se toma como referente el analisis situacional, posteriormente se hace un analisis de Producto un analisis externo
donde se tiene en cuenta al consumidor y la competencia. Para la realizacion de actividades se toma el referente
de la elaboracién de objetivos del plan de mercadeo, que generan una estrategia basica de marketing y sus
respectivos programas de marketing.

En su visién integradora la Actividad de Proyecto 9 aborda contenidos referidos a la comprensiéon de textos en
idioma inglés sobre Marketing en forma escrita y auditiva, y tiene en cuenta la Generaciéon de Habitos Saludables
para prevencion de riesgos ocupacionales, como respuesta a las condiciones y complejidades del entorno laboral
que lo particulariza y define.

El desarrollo de la presente actividad de proyecto busca formar un tecnélogo en Gestién de Mercados capaz de
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caracterizar el comportamiento del mercado acorde con las aspiraciones del sector productivo, enmarcando su
accion dentro de las estrategias disefiadas y avaladas por la organizacién.

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Para la elaboracién de plan de mercadeo se deben tener en cuenta aspectos relevantes de la empresa, para ello se
debe enfocar hacia el analisis de factores externos e internos de la empresa, y se deben enfocar en definir los
aspectos que direccionen el plan de mercadeo, para asi generar los diferentes indicadores de seguimiento para las
ventas; estos aspectos los relacionamos de la siguiente manera:

1. Recopilar informacién a partir del andlisis interno y externo de la empresa, que relacione la capacidad de la
empresa para generar objetivos de mercadeo y a su vez la generacion de estrategias organizacionales en ventas.

2. El plan de marketing para la generacion de programas que relacione producto, precio, distribucion y publicidad;
para la generacion de indicadores para las ventas y su proyeccion.

Teniendo en cuenta estos supuestos y referenciarlos como derroteros de reflexiéon para el aprendiz, resuelva los
siguientes cuestionamientos:

e Para realizar un plan de ventas y definir acertadamente los indicadores ¢Es necesario precisar el contexto de la
empresa?

o (De qué sirve el identificar los factores internos de la empresa? ¢ Cudl es su aporte relacional con los objetivos
propuestos y la formulacién del plan de ventas?

e (Qué importancia tiene para la gestidn del plan de ventas la definicidn asertiva de estrategias que potencialicen
a las organizaciones?

e Ladefinicién de programas de marketing: ¢ Qué tipo de relacion generan respecto de los indicadores de
seguimiento? y ¢Qué incidencia tienen en la proyeccidn de ventas para la empresa?

Para la elaboracién del plan de accion del mercadeo, se relacionan aspectos relevantes que tienen que ir enfocados
con la proyeccion de la empresa y con las necesidades del cliente; asi como, con la definicion de estrategias para la
consecucion de objetivos reflejados en los diferentes indicadores. De acuerdo con estos principios, realice un
ejercicio exploratorio de autoevaluacidn, respondiéndose a si mismo las preguntas planteadas, y determinando sus
fortalezas y aptitudes frente al tema, asi como, la importancia de avanzar en la adquisicién de competencias
requeridas durante su proceso de aprendizaje para un necesario dominio del tema.

3.2 Actividades de contextualizaciéon e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
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Teniendo en cuenta la accién de reflexidn inicial, seguramente se han generado mayores inquietudes acerca de la
elaboracion de planes de accién de mercadeo, de donde se puede adelantar un analisis para la posterior
implementacion de indicadores de seguimiento que le permita a las empresas realizar un buen plan de ventas.

Para dar inicio a la metodologia para la elaboracidon de planes de accion de mercadeo, es necesario realizar un
anadlisis de aspectos internos y externos de la empresa, referenciando las fuentes de consulta examinadas vy la
clarificacion de objetivos perseguidos en esta fase de ejecucién del Proyecto Formativo; para alcanzar este
propdsito se hace necesario profundizar en los conocimientos elaborados para la actividad de aprendizaje:
“Elaborar plan de accion de mercadeo, de acuerdo con indicadores y estdndares de gestion previamente definidos
por la empresa”, estos conocimientos son los siguientes:
e Manejo adecuado de los conceptos que se utilizan para la aplicacidn del andlisis situacional de laempresa.
e Definicidon de los factores externos del micro entorno y macro entorno de la empresa para la aplicacion del
analisis del mercado y la generacién de proyeccion en ventas.
e El andlisis interno como factor para la aplicacién de indicadores de la empresa que le permita realizar
proyecciones para el plan de marketing.
e Determinar el potencial en ventas y realizar pronésticos de venta definidos por la empresa, con la
generacion de tipos de estrategias.

La profundizacidon de conocimientos para la actividad de aprendizaje: “Establecer proceso de seguimiento y
evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones de nuestro
producto o servicio”, son los siguientes:
e Objetivos del plan de mercadeo, teniendo en cuenta el analisis cuantitativo y cualitativo de los mismos para
la aplicaciéon del plan.
e Estrategia basica del plan de mercadeo, este le permite definir actividades relacionada al estimulo de la
demanda selectiva y primaria.
e Partiendo del Programa de marketing, realizar andlisis para la generacién de indicadores referentes a
producto, precio, distribucién y publicidad.

Los conocimientos de integralidad y transversalidad que cobijan las anteriores actividades de aprendizaje, son los
siguientes:

e Lageneracion de habitos saludables para un mejor desempefio laboral y calidad devida.

e Salud ocupacional y cultura fisica en el control de riesgos y enfermedades profesionales.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase Il de Planeacidn, correspondiente a la Actividad de Proyecto: “Elaborar el Plan de
Accion de Mercadeo”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de contenidos de la guia
presentado a continuacién, donde se muestran las actividades de aprendizaje a realizar, frente a los contenidos,
resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.
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para el

Proyecto Formativo:
IMPLEMENTACION DE MODELOS
DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ¥/O SERVICIOS

desarrollado desde

su fase de:
PLANEACION

medlgme

desarrplio de’

Competencias:

260101016 Planear actividades de mercadeo

alas ¥
de los clientes y a los objetivos de la empresa.

240201502 Producir textos en inglés en forma escrita y oral,

que se alcanzan mediante

Los Resultados de Aprendizaje:

26010101603 Estructurar estrategias de mercadec
orlentadas a garantizar mercadeo responsable, segin
indicadores de gestita.

26010101604 Establecer process de evaluacién del
plan de accién de acuerdo con los objetivos del plan de mercadeo,

26010101602 Disefar Indicadores y estandares de gestion
de mercadeo considerando la relacidn costo benefico integrado,
de acuerdo con objetivos de la empresa

24020150204 Comprender s ideas principales de textos
compiejos en inglés que tratan de temas tanto concretos
como abstractos, incluso si son de cardcter técnico, slempre
que estén dentro de su campa de especializacién.

Dedicacion horaria

para el logro
de

|

(ot AR ERTE Mcrono)—

descrita y desarcllada

que se realizan mediante

Las Actividades de Aprendizaje:

AA16.Elaborar plan de acadn de mercadeo, de acuerdo
de gestion

con ¥
definidos por la empresa.

AALY proceso de ¥ 6
al plan de accién de mercadeo, con el objeto de cumplir
con las actividades y proyecciones de NUestro producto o servicio,

apoyadas en

Los Recursos para el Aprendizaje
(Objetos de Aprendizaje):

Para el desarrollodo de esta actividad de sprendizaje
tandra en cuenta los sigulentes Objetos de

a través de
La Guia de Aprendizaje 1
didacticamente
Actividads de orienta el
REFLEXION INICIAL - desaroliqde __
Actividades de
CONTEXTUALIZACION

Actividades de
EVALUACION

Actividadades de
APROPIACION

Actividades de
TRANSFERENCIA

como son

evidenciadas
medjante

Evidencia de Desempeho (AA16 y AA17): T
*Identificar recursos y técnicas utilizadas para RS jenci
elaborar pian de mercadeo , @ identificar evideniciadas Fora; “Utiidad de os Indicadres
de gestion de mercadeo®

informaccién arrojatia por ls empresa pars como’
establecer indicadores y estandares.

AALG.
OA Plan de Mercadeo
0A Creative brief

AALT,
OA. Plan de Ventas

Evidencia 2

Cuestionario APO9
*Elaborar el Plan de Accidn
de Mercadeo™

*Resolucién de Cuestionario para evaluar el
adecuado manejo de conceptos & aplicar para
elabarar un plan de accién de mercaceo.

evidenciadas,
como

Evidencia de Conocimiento (AA16 y AA17):

Evidencias de Producto (AA16 y AA17): it

* Documento con propuesta para programar
plan de de mercadeo del producto o servicio.

* Formato brief diigenciado con prasentaciénde
compania publiictaria en idioma ingiés.

evidenciada
como

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 150 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompafiamiento directo del instructor equivalente al 20%.

Relacion horaria Actividad de Proyecto en consideracion de las evidencias a desarrollar.

Descripcion

Peso %

Evidencia 1

Intensidad (Foro)

Horaria

Evidencia 2
(Cuestionario)

Evidencia 4
(Producto)

Evidencia 3

(Producto) Subtotales

20%

15% 35% 30%

Trabajo Independiente del
Aprendiz:

80%

120 24

18 42 36 120

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20%

30 6

4,5 10,5 9 30

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

150 30

22,5 52,5 45 150

Conceptos:
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e Trabajo Independiente del Aprendiz: Corresponde al tiempo que el aprendiz debe dedicar en su proceso de
formacion de manera independiente al tiempo que normalmente recibe con acompanamiento directo del
instructor.

e Trabajo de acompafiamiento directo del Instructor: Corresponde al tiempo directo que el instructor debe
dedicar al aprendiz en el proceso formativo, este acompafamiento se enfoca en el seguimiento, la
realimentacion, orientacién y evaluacion.

Orientacidn del Instructor

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje y sus correspondientes evidencias, el instructor orientara la
revision y posterior profundizacién en los contenidos y recursos didacticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces
externos, bibliografia, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindara retroalimentacion oportuna
sobre sus resultados de aprendizaje y competencias en desarrollo.

Asi mismo, el instructor, es el encargado de orientar el proceso formativo mediante explicaciones especificas,
aclaraciéon de inquietudes, direccionamiento de actividades, recomendaciones para el aprendizaje y desarrollo de
ejercicios practicos; fomentando en el aprendiz una cultura de investigacion, de respeto a los derechos de autor y
de accion basada en la calidad; todo esto, circunscrito al concepto de mejoramiento continuo, con el dnimo de
afadir valor agregado a la actividad de proyecto encargada de caracterizar el comportamiento del mercado,
enfatizando de manera inclusiva y pertinente, un proceso formativo sustentado en principios y valores.

Encuentro Sincrénico Actividad de Proyecto: Cada vez que inicie a una Actividad de Proyecto, el instructor(es)
debera(n) realizar un encuentro sincrénico con el grupo de aprendices donde explicara(n) el objetivo de la Actividad
de Proyecto, las actividades de aprendizaje a realizar y las evidencias solicitadas, los criterios de evaluacidn con que
se evaluaran, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar temas técnicos
especificos, orientar en la busqueda de informacién y entrega de evidencias, etc. El encuentro debe realizarse antes
del envio de evidencias y publicar su grabacién en el foro “Encuentros Sincrénicos”, indicando en el nombre de la
secuencia la fecha del encuentro, y al interior de la publicacién el detalle de los temas tratados y los documentos
soportes utilizados en la sesidn, por ejemplo: diapositivas, documentos, articulos, videos, entre otros.

Relacion de Actividades de Aprendizaje en consideracion de los Resultados de Aprendizaje y las Evidencias a
desarrollar.

A continuacién se observa la interrelacién entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollaran, las cuales fueron disefiadas para el logro de aprendizajes de
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo.
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Evidencia 1 Evidencia 2 Evidencia 3 Evidencia 4
(Foro) (Cuestionario) (Producto) (Producto)
AP09-EV01- AP09-EV02- AP09-EV03- AP9-EV04-
eI IL e E Foro: "Utilidad Cuestionario "Programacion INGLES:
APRENDIZAJE RESULTADOS DE APRENDIZAJE de los AP09. de Plan de “Formato brief -
Indicadores de "Elaborar el Mercadeo del campaiia
gestion de Plan de Accion Producto o publicitaria en
mercadeo". de Mercadeo”. Servicio". inglés”.
26010101603 Estructurar estrategias
de mercadeo orientadas a garantizar X X
mercadeo responsable, segin
indicadores de gestion.
AA16.Elaborar plan 26010101602 Disefiar indicadores y
de accién de estandares de gestién de mercadeo
mercadeo, de considerando la relacién costo X
acuerdo con beneficio integrado, de acuerdo con
indicadores y objetivos de la empresa. X
estdndares de
gestion previamente
:f:g:;s. porla 24020150204 Comprender las ideas
principales de textos complejos en
inglés que tratan de temas tanto
concretos como abstractos, incluso si X
son de caracter técnico, siempre que
estén dentro de su campo de
especializacion.
26010101604 Establecer proceso de
AA17.Establecer evaluacién del plan de accién de
proceso de acuerdo con los objetivos del plan de X
seguimientoy mercadeo.
evaluacion al plan de
accién de' mercadeo, | 54020150204 Comprender las ideas
con eI_obJeto de principales de textos complejos en X
curTlpllr con las inglés que tratan de temas tanto
acthldac.ies y concretos como abstractos, incluso si X
proyecciones de son de caracter técnico, siempre que
nues.tl.'o producto o estén dentro de su campo de
servicio. especializacion.

3.3

Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacidn).

Para la elaboracién del plan de mercadeo es fundamental el conocimiento y estudio de caso segun la aplicacion de
los diferentes componentes que permite estructurar un esquema estratégico para la definicién de indicadores de

seguimiento.
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Para el desarrollo de esta actividad de aprendizaje es importante que usted como aprendiz:

» Fortalezca sus conocimientos a través de la consulta de los diferentes objetos de aprendizaje y recursos que se
proporcionan en el ambiente virtual; igualmente valida como herramienta de apoyo, resulta la obtencién de
informacion a partir de busqueda y consulta propia.

» Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluacion a través de los instrumentos
de evaluacién proporcionados, con el fin de verificar el cumplimiento de las exigencias pedidas.

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucién del proceso; como resultado de esta evaluacidn
recibird la retroalimentacion de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la décimo sexta y décimo séptima actividad de aprendizaje, se proporcionan en plataforma
LMS una serie de objetos de aprendizaje (OA), que el aprendiz debe leer, comprender y asimilar, toda vez, que en
ellos, encontrard la informacion que le permitird analizar la conceptualizacién técnica necesaria para elaborar el
Plan de Accion de Mercadeo.

Ahora proceda con la lectura y andlisis de los siguientes materiales de estudio:

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 16
OA Plan de Mercadeo
OA Creative brief

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 17
OA. Plan de Ventas

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrard una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
retroalimentaciéon que le permitird verificar el alcance de conocimientos adquiridos, podra revisar el mapa
orientador de contenidos, analizar el glosario de términos relevantes al tema de estudio, cotejar la bibliografia para
la exploraciéon y seguimiento de la tematica desarrollada y estudiar los contenidos en general. Recuerde que cada
objeto de aprendizaje podrd revisarlo desde su PC previa conexion a internet, podra descargar el PDF general y el
Objeto de Aprendizaje a su computador, de esta forma usted tiene la posibilidad de revisar el material de estudio
cuantas veces desee sin necesidad de estar conectado a internet.

A continuacion se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA16): “Elaborar plan de accion de mercadeo, de acuerdo con indicadores y estdandares de gestion
previamente definidos por la empresa”. Recuerde que la revisién de los materiales de estudio es fundamental para
su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidon de Mercados.

» OA. Plan de Mercadeo: Desarrolla el contenido explicativo sobre la importancia del plan de mercadeo, aplicado
como herramienta que facilita la ordenacién y el actuar comercial de toda organizacién, ya sea que esté
dedicada a ofertar un producto o a la prestaciéon de un servicio. El desarrollo tematico dispone del siguiente
contenido de estudio:

o Analisis situacional: Puntualiza sobre los estandares de desempefio, y su aporte estratégico en la
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estructuracion de la base légica que ha de orientar la toma de decisiones.

Analisis externo: Establece el perfil del consumidor o cliente, y encauza el proceso de compra del
producto o servicio y el analisis de la competencia.

Objetivos y estrategias del plan de marketing: Define los objetivos cuantitativos y cualitativos de la
empresa, y las estrategias para la estimulacion de la demanda selectiva y primaria.

Programas de Marketing: Interpreta el concepto de producto con sus objetivos, el posicionamiento de
marca y las mejoras a los atributos. Define los objetivos del precio, la estrategia y la fijacion de precio;
precisa la distribucidn, sus canales y su logistica; especifica los objetivos de la publicidad y sus
respectivas estrategias de comunicacion.

> OA Creative brief: Muestra de informe creativo que incluye detalles sobre el comportamiento de los
consumidores; su principal funcién es la de aportar respuestas eficaces y creativas para resolver un problema
particular. Acude a medios tradicionales de comunicacion y a las nuevas tecnologias.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA17): “Establecer proceso
de seguimiento y evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y
proyecciones de nuestro producto o servicio”, son los siguientes:

> OA. PLAN DE VENTAS: Herramienta a manera de documento escrito elaborado por las personas responsables
de la actividad de ventas; toma como referente los objetivos de ventas fijados por el plan de mercadeo. Su
desglose en contenidos tematicos de estudio, es el siguiente:

O

Analisis situacional: Precisa el andlisis externo del macro entorno y el micro entorno, donde se revisan
aspectos de tipo cultural, demografico, politico, social etc.; dentro de los cuales la empresa no ejerce
una funcién directa. El andlisis interno corresponde a los resultados de ventas histdricas, de las
actividades realizadas y de todos aquellos datos pertinentes a la situacidn de la empresa.
Establecimiento de objetivos: Realiza el plan de ventas tomando como referencia los objetivos
definidos para el plan de mercadeo. Algunos objetivos giran en funcién a dos elementos claves: los
resultados propios de la labor de ventas y los resultados para la administracion de ventas.
Determinacion del potencial del mercado y prondstico de ventas: Precisa el potencial del mercado en
su maximo nivel de ventas que puede alcanzar toda la industria en un periodo de tiempo determinado.
Contempla a todas las empresas dedicadas a la produccion del mismo producto o prestacién del mismo
servicio.

Formulacidn de estrategias de ventas: Define los tipos de estrategias para la penetracion del mercado
y el desarrollo y diversificacion del mercado mediante nuevos productos. A su vez, genera estrategias
enfocadas al portafolio de negocios o productos, encauzandolas a grupos de interés.

Definicidn de actividades o tacticas: Coordina las actividades que integran las demads variables de la
mezcla de mercadeo, priorizando y organizando un cronograma de actividades, para facilitar su
evaluacién y control.

Elaboracion del presupuesto de ventas: Efectia la estimaciéon de los futuros ingresos, gastos vy
utilidades que aportara la funcion de ventas.

Evaluacidn y control: Analiza los tres tipos de control: preventivo, concurrente y de realimentacion,
tomando como base fundamental de seguimiento el plan de ventas.
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Evidencia 1 (De Desempefio)

AP09-EVO01- Foro: "Utilidad de los Indicadores de gestion de mercadeo". Para el desarrollo de esta evidencia el
aprendiz debera haber leido el material de estudios correspondientes al plan de mercadeo y el plan de ventas. Una
vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, debe identificar los recursos necesarios y las técnicas utilizadas para la
elaboracion de un plan de mercadeo a partir de la definicidon de programas, tacticas y estrategias; debe reconocer
las variables del mercado y la informacién arrojada por la empresa, con el fin de establecer indicadores vy
estdndares de gestién. Los resultados obtenidos estructurardn el plan de mercadeo. Debe ingresar al foro tematico
y dar respuesta a los interrogantes planteados:

e ¢Parala evaluacién del plan de mercadeo cuales considera que son los indicadores mds importantes y por
qué?

e (CAomo mide la eficacia, la eficiencia y la efectividad en un plan de mercadeo?

e ¢Qué tipos indicadores cuantitativos y cualitativos aplicaria para evaluar un plan de mercadeo?

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones que le permitan profundizar sobre
los temas formulados, se pide justificar la respuesta y realizar comentarios y aportes a la participacion de otros
aprendices en formacion; se evaluard andlisis e interpretacion de los contenidos estudiados y los aportes que realice
en el foro a dos compafieros, a quienes debera formular realimentacion sobre sus argumentos planteados, asi como
inquietudes percibidas a cada propuesta.

Encuentro Sincrénico Orientacion Desarrollo Evidencia: Para la elaboracién de esta evidencia se realizara
encuentro sincrénico (videoconferencia), el cual serd citado por el(los) instructor(es) a cargo, mediante el cual se
dardn a conocer las pautas para la correcta interpretacién de la evidencia a realizar, aclaraciéon de dudas vy
explicacion de la temdtica abordada.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP09-EV01”
e [nstrumento de evaluacion: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP09-EV01- Foro: "Utilidad de los Indicadores de gestion de mercadeo", para participar en elforo
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también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP09-EV02- Cuestionario de preguntas: "Elaborar el Plan de Accion de Mercadeo”. Con el fin de obtener evidencia
del proceso de aprendizaje, con relaciéon a los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los
resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccion de éste con el material de estudio suministrado en
cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 16 y 17; se
dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos aplicados para la
elaboracion de un plan de accién de mercadeo necesario para la comercializacién de productos y/o servicios.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP09-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP09-EV02- Cuestionario AP09. "Elaborar el Plan de Acciéon de
Mercadeo”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

En este momento, usted como aprendiz ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas
representativos sobre la programacion del plan de mercadeo del producto o servicio, con el objetivo de cumplir las
proyecciones previamente organizadas y explicitadas en los temas propuestos. De otro lado, con la revisién de
contenidos, usted ahora comprende las ideas principales de textos complejos en el idioma inglés, tanto en temas
concretos como abstractos, basados en conceptos técnicos dentro del campo correspondiente a la elaboracién del
plan de accion del mercadeo.

Basados en la estructuracién de competencia alcanzada, se proponen las siguientes actividades para la transferencia
de conocimientos:

Evidencia 3 (De Producto)

AP09-EV03- "Programacion de Plan de Mercadeo del Producto o Servicio". De acuerdo a las indicaciones del
instructor sobre el desarrollo de la Actividad d Proyecto 9: “Elaborar el Plan de Accion de Mercadeo”, y una vez
revisados los temas de estudio propuesto para las actividades de aprendizaje “Elaborar plan de acciéon de mercadeo,
de acuerdo con indicadores y estdndares de gestion previamente definidos por la empresa” y “Establecer proceso de
seguimiento y evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones
de nuestro producto o servicio”; el aprendiz elaborara un documento donde realice la propuesta para el desarrollo
de su proyecto formativo, respecto de la programacion del plan de mercadeo del producto o servicio, aplicando
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cada uno de los pasos vistos.

Para cumplir con esta evidencia, es importante que usted haya revisado, leido y comprendido el material de estudio
presentando en esta guia. De acuerdo con las indicaciones de su instructor, posteriormente debe ingresar a la
plataforma LMS y entregar la actividad (evidencia) desarrollada en la plataforma.

Encuentro Sincronico Orientacidn Desarrollo Evidencia: Para la elaboracion de esta evidencia es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen un encuentro sincrdnico con los aprendices especificamente para describir
la evidencia, brindar orientacion, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracidn, entendimiento,
interpretaciéon y entrega.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP09-EV03”
e [nstrumento de evaluacién: “TGM-IE-AP09-EV03”
e Rubrica Sustentacion de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el darea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP09-EV03- “Programacion de Plan de Mercadeo del Producto o Servicio”.

Evidencia 4 (De Producto)

AP09-EV04- INGLES: “Formato brief - Campana publicitaria en inglés”. El aprendiz deberd generar una campana
publicitaria para un producto o servicio presentada mediante un brief diligenciado en idioma inglés.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP09-EV04”

e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-AP09-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP9-EV04- INGLES: “Formato brief - campafia publicitaria en inglés”.

Encuentro Sincrdénico Orientacidon Desarrollo Evidencia: Para la elaboracion de esta evidencia es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen un encuentro sincrénico con los aprendices especificamente para describir
la evidencia, brindar orientacion, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracién, entendimiento,
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interpretacion y entrega.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempeiio:

AP09-EVO01- "Utilidad de
los Indicadores de gestién de

Foro:

mercadeo".

Identifica variables de mercadeo y de
la empresa que arrojen informacién
relacionada con el fin de establecer
indicadores y estandares de gestion de
las acciones para evaluar los resultados
propuestos en el plan de mercadeo.

"Utilidad de los
Indicadores de  gestion de
mercadeo": “TGM-AP09-EV01”

Foro Tematico:

Instrumento de evaluaciéon: “TGM-
IE-RubricaTIGRE-Foros Discusion”

Evidencias de Conocimiento :

AP09-EV02- Cuestionario AP09.
"Elaborar el Plan de Accién de
Mercadeo”

Relaciona variables de mercadeo que

planteen resultados medibles,
mediante la aplicacién de razones y
proporciones y de acuerdo

objetivos y metas de

con
mercadeo
establecidas en el plan.

Identifica recursos para la ejecucion
del
herramientas.

plan utilizando técnicas y

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV02”

Evidencias de Producto:

AP09-EV03- "Programaciéon de
Plan de Mercadeo del Producto o
Servicio".

Identifica variables de mercadeo y de
la empresa que arrojen informacién
relacionada con el fin de establecer
indicadores y estandares de gestiéon de
las acciones para evaluar los resultados
propuestos en el plan de mercadeo.

Valoracion de producto

(Documento escrito)

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
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Relaciona variables de mercadeo que
planteen resultados medibles,
mediante la aplicacién de razones y
acuerdo

proporciones y de

objetivos

con
y metas de mercadeo

establecidas en el plan.

Plantea acciones de mercadeo para las
diferentes dreas, tipos de formatos o
unidades de negocio a partir de los
resultados del diagndstico, con base en
herramientas y técnicas para el disefio
de estrategias.

Elabora planes estratégicos para las
diferentes acciones de mercadeo con
el uso de matrices estratégicas y con el
apoyo de software a partir de los
objetivos y politicas de la empresa.

Identifica recursos para la ejecucion
del
herramientas.

plan utilizando técnicas vy

IE-AP09-EV03”

Sustentacion de
“TGM-IE-RS-

Rubrica
Actividades
Evidencias”

Evidencia de Producto
AP9-EV04- INGLES:
brief - campafia publicitaria en

“Formato

inglés”

Dramatiza en inglés una historia breve

utilizando  verbos regulares e
irregulares.
Traduce del inglés documentos

técnicos sencillos en tiempo presente y
pasado.

Valoracion de
producto(Documento escrito)

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
IE-AP09-EV04”
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4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAIJE

Caracterizar el
Comportamient
o del Mercado.

150

Objetos de Aprendizaje de la Actividad Aprendizaje 16
e  OAPlan de Mercadeo

NA NA e  OA Creative brief

Objetos de Aprendizaje de la Actividad Aprendizaje 17
e  OA. Plan de Ventas

Mercados

Idiomas

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto
en el Sistema de
Gestion de
Aprendizaje (LMS)
accedido a través de
la plataforma SENA
SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Actitud: Evaluacion que hace una persona de una idea o un objeto.

Andlisis de ventas: Estudio de las cifras devenias con objeto de revisar, mejorar o corregir una situacion de
mercadeo. La informacion de ventas se disgrega en sus componentes individuales y se examinan en lo tocante a su
relacidn con otros factores que operan dentro de la mezcla de mercadeo.

Aranceles: Publicaciones que indican las tasas de envio de diferentes productos. También se refieren a los
impuestos asignados a bienes de importacion.

Bienes de consumo: Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en
contraposicidon a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la fabricacién de otros articulos.
Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran con frecuencia, inmediatamente y con
poco esfuerzo de venta.

Brand Equity: Término referido al valor que posee una marca conocida. Valor agregado que le da a un producto.
Conocimiento que se tiene de la marca, por encima de sus cualidades funcionales.

Canal de distribucién: Camino seguido por el producto, a través de los intermediarios; va desde el productor al
consumidor final.

Ciclo de vida del producto: Trayectoria que sigue un producto desde su concepcién hasta su eliminacién de la
linea. Las etapas incluyen: introduccidn, crecimiento, madurez y declinacion.

Consumidor: Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica a todo comprador.
Consumidor: Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica a todo comprador.

Demanda total: La demanda total del mercado para un producto es el volumen total que adquiriria un grupo de
clientes definido, en un area geografica definida, dentro de un periodo definido, en un ambiente de mercadeo
definido, bajo un programa de mercadeo definido.

Distribucion fisica: Proceso por el que los bienes se transfieren del fabricante, pasando por varios intermediarios,
hasta llegar al cliente, que incluye funciones tales como envios, control de inventario en almacenes,
procesamiento de pedidos y servicio a la clientela.

Distribuidor: Comerciante mayorista que adquiere y se hace cargo de la distribucion de productos a los detallistas.

Estimulo: Cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir.
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Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.

Idea: Se denomina idea a una experiencia mental que relaciona elementos, descubre causas de situaciones o crea
a una nueva posibilidad de accién. Las ideas son parte de la capacidad de abstraccion del hombre, un rasgo de la
inteligencia que les separa del resto de los animales (Definicidn, 2016)

Logistica inversa: Acciones tendientes a proteger el medio ambiente, a través del re uso, re manufacturacién o
reutilizaciéon de productos.

Logistica: Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribuciéon de los productos, incluyendo todos los
eslabones de la cadena distribucion, requeridos para hacer llegar el producto hasta el cliente final. La logistica
(término de origen militar) se encarga de optimizar fletes, asegurarse que los productos vayan bien transportados,
calcular tiempos de espera y de descarga, manejo y control de almacenamiento. El objetivo final de la logistica es
disminuir los niveles de inventario y de optimizar el funcionamiento de toda la cadena de distribucién.

Mayoreo: Proceso que consiste en comprar las existencias de un fabricante, almacenarlas, venderlas y enviarlas ya
sea a usuarios industriales o a establecimientos al menudeo, dependiendo del tipo de productos.

Mercadeo: Proceso de planificacidn, ejecucién, fijacion de precios, promocion y distribucién de ideas, bienes
y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales (AMERICAN
MARKETING ASOCIATION, 2016).

Mercado: Todos aquellos compradores de un producto o un servicio.

Nichos de mercado: En mercadeo describe pequefios grupos de consumidores que tienen necesidades muy
estrechas, o combinaciones Unicas de necesidades. Pequefios mercados no atendido por otras empresas.

Proyecto: Término proyecto proviene del latin proiectus y cuenta con diversas significaciones. Podria definirse a un
proyecto como el conjunto de las actividades que desarrolla una persona o una entidad para alcanzar un
determinado objetivo.

Prueba de mercado: Proceso por el que se prueba un producto nuevo en una regién limitada que se considera
representativa del mercado general. La informacién de cada prueba se extrapola y proyecta al mercado completo
para fines de planeacién.

Servicio: Cualquier actividad, beneficio o satisfaccion que se ofrece a la venta. Es esencialmente intangible y no
puede resultar en propiedad de algo concreto. El servicio puede o no estar ligado a un producto fisico o tangible.

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Utilidad: Valor que posee un bien o servicio para la persona que lo compran.
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