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	INFORMACIÓN GENERAL 

	IDENTIFICACIÓN DE LA GUÍA: PLANEACION DE ACTIVIDADES DE MERCADEO

	FECHA DE APLICACIÓN: 23 DE ENERO HASTA  30 DE MARZO

	PROGRAMA DE FORMACIÓN:  Técnico en venta de productos y servicios

	ID:

	CENTRO:  Comercio y Servicio

	COMPETENCIA: 
· Planear actividades de mercadeo que respondan a las  necesidades y expectativas de los clientes y a los objetos de la empresa.
· Presentar a los clientes las características, beneficios y usos de los productos o servicios según el manual del fabricante


	RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

· Realizar diagnósticos teniendo en cuenta la cobertura y entorno del mercado en los procesos de identificación de oportunidades de mercados mediante la aplicación de técnicas y procedimientos de diagnóstico con el apoyo de software según los diferentes tipos de indicadores y estándares de gestión de mercadeo de la organización.
· Utilizar estrategias para apoyar la presentación de los productos o servicios a los clientes, teniendo en cuenta características, beneficios, y usos de un producto o servicio específico, según protocolo establecido por la empresa.


	CRITERIOS DE EVALUACIÓN: 
· El estudiante debe leer y analizar los documentos suministrados sobre mercadotecnia e investigación de mercados y luego presentar la evaluación escrita. 
· Presentación adecuada de los informes sobre las consultas  planteadas y las actividades realizadas.
· El estudiante debe leer y analizar los documentos suministrados sobre técnicas de exposición y demostración y tecnología de la presentación.
· Plantea acciones de mercadeo para las diferentes áreas, tipos de formatos o unidades de negocio, a partir de los resultados del diagnostico, con base en herramientas y técnicas para el diseño de estrategias.
  

	NOMBRE DEL INSTRUCTOR- TUTOR:   SAMUEL E. JULIO BELTRAN  - MALVORY DOMINGUEZ                                                              

	

	DESARROLLO DE LA GUIA 

	PRESENTACION:
· Esta guía le orientará en los siguientes temas: sistemas de información, fuentes internas y externas, 
· Diagnostico: Concepto, tipos y herramientas de diagnóstico, Dofa, Meta plan y N T C 1800, ISO9000- 2000. 
· Variables de mercadeo: Concepto y tipo.
· Entorno: empresarial: Nivel de implicación de expansión a los mercados internacionales, entorno económico, entorno geográfico e infraestructura del mercado. 
· Mercado y la competencia: Análisis, unidades de análisis, factores del entorno económico, relaciones entre las variables. 
· Interpretación de manuales de la organización y procedimientos de la empresa.
·  Benchmarketing: Modelos jerárquicos del análisis clúster, métodos K-means. 
· Empresa: Análisis interno, análisis externo, entorno político legal, entorno cultural.
· Contexto empresarial: Políticas, misión, visión, objetivos y estrategias.

· Mercadeo: Funciones, estructura funcional y tipos de variables.

· Formatos comerciales.
· Bases de datos.



	FORMULACIÓN DE ACTIVIDADES: 
· El docente suministrará material de lectura sobre mercadotecnia e investigación de mercados

· El estudiante se documentará sobre la importancia de realizar análisis de mercados para tomar decisiones acertadas en cuanto a los productos nuevos

· Se plantea un conversatorio sobre las nuevas tendencias del mercado en lo que refiere a la moda.

· El estudiante consultará sobre estrategias de mercado y mezcla de marketing empleadas por los hipermercados del área metropolitana Pereira – Dosquebradas
· El docente suministrará material de lectura sobre técnicas de exposición y demostración y la Tecnología de la presentación.

· El estudiante averiguará cuales son las principales políticas comerciales de procedimientos

· El estudiante trabajando en equipo con dos o tres compañeros debe planear y desarrollar una exhibición, aplicando los conceptos de demostración, degustación, muestra, sitios de exposición, además debe evidenciar el manejo del proceso de venta.



	BIBLIOGRAFIA: 
Philpe Kotler, mercadotecnia; Como vender más y mejor, Ignacio Orrego Rojo; La investiación de mercado a su alcance, Jairo Tapias; La administración de ventas a su alcance, Rodrigo Toro Uribe; La publicidad a su alcance, Alberto Acosta Tobón; Callese y venda, Don Sheehan; Mientras mas objeciones mejor, Eric S. Marmorek;  Desarrollo del liderazgo, Tom Jaap; Planeación estratégica extosa, Bernard Taylor – John Harrison; www.mercadeo.com, 



	ANEXOS:

	EVIDENCIAS  REQUERIDAS ( Conocimiento, Producto, Desempeño )































