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PERFIL GLOBAL DEL EGRESADO

El Profesional en Administracion Comercial y Financiera, cuenta con la capacidad de administrar
empresas multisectoriales de manera proactiva e innovadora, con un direccionamiento estratégico
de las organizaciones en un contexto global desde una perspectiva de la ética con el propdsito de
responder a los objetivos del desarrollo sostenible. Trabaja en equipos interdisciplinares con sentido
critico para asumir el compromiso con la profesién, con la empresa y dando respuesta a las
necesidades del entorno.

PROPOSITO DE FORMACION

El propdsito de la asignatura es establecer las bases para que el alumno pueda aproximarse a la
implementaciéon de un plan de mercadeo completo en cualquier tipo de negocio, asi mismo que
conozca las diferentes estrategias que pueden ser aplicables de acuerdo a los objetivos del plan.
En el contenido de la asignatura de plan de mercadeo se trabajaran conceptos de plan, planeacion,
planeacion estratégica, tactica y operativa, tipos de planes, etapas del plan estratégico de marketing
y la estructura del plan de mercadeo.

Por otra parte, se trabajaran las diferentes estrategias derivadas del analisis de los elementos
anteriores, tales como estrategias de ventas, estrategias de publicidad y promocién, estrategias de
precios, estrategias de productos y estrategias de comunicacion.

COMPETENCIAS DEL PROGRAMA

Competencias Generales

El programa de Administracién Comercial y Financiera propiciara, ademas de las competencias
laborales, aquellas necesarias para la formacion del profesional integral en cuanto al SABER — SER.
Los profesionales de este programa, deben obedecer a personas integras, con capacidades, valores
y actitudes acordes con las diferentes circunstancias que se presentan en las empresas, asi como la
evidencia de las adecuadas relaciones con las demés personas, el trabajo en equipo y la proyeccion
gue como empresa evidencian en su Mision y Vision. La educacion debe dotar a los seres humanos
de instrumentos intelectuales que le permitan comprender el mundo que le rodea y comportarse
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como un individuo responsable y justo en complemento con el aprender a aprender y aprender a
hacer.

Competencias Transversales

En cuanto al saber-saber, en la formacion por competencias, las estrategias planteadas ayudan a
formar estructuras cognitivas con el propésito de que los estudiantes sean creativos, innovadores y
asertivos y no solo reproductores de lo que se les ha ensefiado, de tal forma que el conocimiento
global se va disgregando y trabajando acorde con las necesidades del entorno, la empresa y la
educacidn, para una aplicabilidad optima y efectiva en contexto real

COMPETENCIAS DE LA ASIGNATURA

Al final de esta asignatura/modulo el estudiante estara en capacidad de:

COMPETENCIA COGNITIVA: El estudiante se apropia de los conocimientos que comprende la
asignatura Plan de Mercadeo mediante las técnicas de aprendizaje auténomo, incorporando
estrategias que le permitan interrelacionar y aplicar dichos conocimientos en proyectos reales
aplicables al entorno.

COMPETENCIA COMUNICATIVA: Se asocia con el contexto disciplinar y socio cultural realizando el
proceso de interpretar, contenidos, argumentar problemas y proponer soluciones.

COMPETENCIA VALORATIVA: Se desarrolla el saber ser, porque cuando interactia en equipos de
trabajo, mediante el dialogo de razones reconoce el valor de los argumentos del otro y en justificar en
los demas sus opiniones.

COMPETENCIA SOCIO-AFECTIVA: Que es el establecimiento de vinculos inspiradores de confianza
entre compafieros que permite generar conductas, motivaciones y generacion de ideas para que los
estudiantes puedan vivir en comunidad.

Competencias Especificas del Curso:
Al final de esta asignatura/modulo el estudiante estara en capacidad de:
e Comprender los conceptos de plan, planeacion, planeacién estratégica, planeacion tactica,
planeacion operativa y su importancia en la empresa

e Comprender el plan estratégico de marketing y sus etapas
Conocer la estructura del plan estratégico de marketing y experimentar su elaboracion.
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METODOLOGIA

La metodologia corresponde a la modalidad de Educacion Virtual, por lo que asumir la actividad
académica propuesta, implica que el estudiante debe garantizar la obtencion de los medios de
interaccion con la comunidad académica tales como: el celular, Internet, computador, textos y medios
escritos. La Institucion educativa garantizard la contratacion del docente, proporcionard espacios
fisicos, plataforma virtual, y demas recursos tecnolégicos de comunicacién e informacion.

Se tiene en cuenta el Aprendizaje Autobnomo como elemento central del proceso educativo, que
estimula al estudiante para que sea el autor de su propio desarrollo y en especial construya por si
mismo su conocimiento, bajo la orientacion y acompafiamiento del tutor, teniendo en cuenta los pilares
de la UNESCO como: aprender a conocer, aprender a hacer, aprender a vivir juntos y aprender a ser.

Se orienta al aprendiente a través de los siguientes pasos metodolégicos:

v Disefio de guia de autoaprendizaje con los siguientes componentes: Informacioén institucional,
apoyo tutorial que hace referencia a la informacién del docente y el entorno en que se
desempefia, datos del perfil profesional, propésitos del curso, contenido temético del curso,
actividades para el desarrollo del curso, tiempos para el desarrollo de productos, fuentes de
consulta bibliografica e infografia.

v" Acompafiamiento permanente a través de las tecnologias de la informacion y la comunicacién
y sesiones tutoriales sincrénicas para la interaccion de los actores del proceso de aprendizaje.

v El estudiante debe verificar su inscripcién dentro del curso virtual en la plataforma Moodle y el
acceso a todos los recursos de trabajo, en caso de detectarse problemas, debe remitirse
Departamento de Innovacion Académica UPTC de la UPTC para reportar la situacién.

v' A través de la valoracién, validacion (retroalimentacion) y evaluacion se presentan los
resultados del trabajo académico del docente y del aprendiente.

v El estudiante cuenta con herramientas de comunicacion con el docente como el correo
electrénico institucional, foros, mensajeria al aula virtual, el teléfono celular, aplicaciones con
funciones de video llamada y mensajeria como WhatsApp, Skype, Zoom, Teams Microsoft,
Google Meet, entre otros las cuales seran programadas por el tutor indicando fecha, hora y
tema(s) a tratar.

v Los espacios de tutoria sincrénica virtual son escenarios dispuestos a los estudiantes para
fortalecer el estudio, resolver dudas e inquietudes relacionados con los temas de la asignatura.

Recomendaciones para el estudiante:

v' Tener presente el calendario establecido por la Universidad, y recuerde que el semestre
académico es de 16 semanas. Puede consultarlo en cada CREAD, en la pagina web de la
Universidad  www.uptc.edu.co o en la pagina web de la Escuela:
http://administrativafesad.wixsite.com/ecae.



http://www.uptc.edu.co/
http://administrativafesad.wixsite.com/ecae

PROCEDIMIENTO ASIGNACION ACTIVIDAD ACADEMICA

MACROPROCESO: DOCENCIA '
PROCESO: PROGRAMACION ACADEMICA SI G ’
FORMATO: GUIA DE APRENDIZAJE EN LA MODALIDAD A DISTANCIA \

Cédigo: D-PA-P01-FO7 | Versién: 02 | Pagina 4 de 10

v Utilizar la cuenta de correo electrénico institucional y/o la plataforma virtual para cualquier
consulta con el tutor.

v' Las actividades de aprendizaje se deben enviar al docente asignado como tutor, Gnicamente
a través de la plataforma virtual, completamente terminadas y en las fechas establecidas.

v" En la metodologia de educacion Virtual es recomendable aprovechar las sesiones tutoriales
sincrénicas para superar dudas y reforzar los conceptos vistos en la plataforma. Se debe tener
en cuenta que si es obligatorio cumplir con la entrega de actividades y presentacion de
evaluaciones en las fechas establecidas en el calendario.

EVALUACION

La evaluacion tiene como objetivo central, examinar el dominio y comprension de los contenidos de
la asignatura tanto en lo te6rico, conceptual, metodolégico y bibliogréfico.

La evaluacion de la asignatura se realizara en dos partes iguales (primer 50%, segundo 50%)

v PRIMER 50%: Mediante la entrega de las actividades propuestas y la participacién en la
plataforma se evaluaran los conocimientos adquiridos en el desarrollo de las unidades
comprendidas ente la semana 1 hasta semana 8 del calendario académico. Se programaran
Talleres, Foros, Evaluaciones virtuales y otras que el docente tutor considere pertinente para
lograr los obijetivos del curso.

v SEGUNDO 50%: Mediante la entrega de las actividades propuestas y la participaciéon en la
plataforma se evaluaran los conocimientos adquiridos en el desarrollo de las unidades
comprendidas entre la semana 9 hasta semana 16 del calendario académico. Se programaran
Talleres, Foros, Evaluaciones virtuales y otras que el docente tutor considere pertinente para
lograr los objetivos del curso.

v" HABILITACIONES: Semana 17

Las evidencias presentadas, deben realizarse cumpliendo con las caracteristicas generales para el
tipo de trabajo solicitado, y estar ajustados a los contenidos indicados por el tutor, guardando principios
de presentacion y orden. En cada uno de los trabajos presentados, el estudiante debe aportar
evidencias auténticas de aprendizaje, respetando la propiedad intelectual de sus compafieros y la de
los autores de la documentacién empleada como fuente.

La nota final equivalente al 100% serd el resultado de promediar los dos 50% (articulo 69 Acuerdo
097 de 2006.), los estudiantes que obtengan menos de dos cero (2.0) no podran habilitar, (articulo 70
Acuerdo 097 de 2006).
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DESARROLLO DE UNIDADES

PRIMER 50%

UNIDAD 1.
GENERALIDADES DE LA PLANEACION

Tema 1. Generalidades de la Planeacion

Importancia de la planeacion en las organizaciones
Concepto y definiciones de planeacion

Funciones y principios de la planeacion

El concepto de estrategia

Tema 2. Tipos de Planeacion
e (Qué esun Plan?
¢ Planeacion Estratégica
e Planeacion Téctica
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e Planeacion Operativa

UNIDAD 2.
INTRODUCCION AL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Tema 3. Introduccién al plan estratégico de marketing
e Importancia del plan estratégico de marketing en la empresa
o Conceptos y definiciones de plan estratégico de marketing
e Caracteristicas del plan estratégico de marketing

SEGUNDO 50%
Tema 4. Etapas del plan estratégico de marketing
Andlisis de la situacién
Formulacion de objetivos
Formulacion y seleccidn de estrategias
Plan de accién
Elaboracion de presupuesto
Métodos de control

UNIDAD 3.
ESTRUCTURA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Tema 5. Construccién del plan estratégico de marketing
Elaboracién de un diagnostico

Formulacion de Objetivos

Formulacion Estrategias y toma de decisiones
Construccion del plan de accién

Construccion del presupuesto

Construccion del sistema de control

INDICACIONES:

Consultar el curso en el aula virtual para verificar las actividades a entregar

Las actividades grupales se realizaran mediante la conformacién de equipos de trabajo
(Maximo 3 estudiantes).

Socializar las actividades en los encuentros programados sincrénicas virtuales.
Presentar las actividades programadas en el aula virtual en las fechas estipuladas.
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PROGRAMACION DE ACTIVIDADES EVALUABLES

PRIMER 50%

0
No ACTIVIDAD Unidad | FOrmade | g0 /o
Entrega de
1 JActividad 1 Unidad 1 Grupal Semana 3 40
2 |Actividad 2 Unidad 2 Grupal Semana 5 40
3 |Pruebaintegral primer 50% Unidad 1 - 2| Individual Semana 8 20
SEGUNDO 50%
4 |Actividad 3 Unidad 3 Grupal Semana 12 30
5 |Actividad 4 Unidad 3 Grupal Semana 14 30
6 |Actividad 5 - sustentacion plan Unidad 1 -3 | Individual | Semana 15 40
HABILITACION Unidad 1 -3 | Individual | Semana 17 100%
PRIMER 50%
UNIDAD 1
COMPETENCIA RESULTADO DE ACTIVIDAD EVIDENCIA

APRENDIZAJE

Analizar la situacion

Prioriza segun la

Linea de tiempo

Informe escrito inicio

organizacional importancia e impacto | Matriz DOFA plan de mercadeo
interna y ambiental | los diferentes factores
externa de las internos y externos
organizaciones que afectan a la
organizacion
UNIDAD 2
COMPETENCIA RESULTADO DE ACTIVIDAD EVIDENCIA

APRENDIZAJE

Formular objetivos
y estrategias

Establece objetivos y
estrategias segun
analisis situacional

Redactar objetivos
con sus respectivas
estrategias

Informe escrito
continuacién plan de
mercadeo

SEGUNDO 50%
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UNIDAD 2

COMPETENCIA

RESULTADO DE
APRENDIZAJE

ACTIVIDAD

EVIDENCIA

Crear planes de
accion con sus

Aplica planes de
accién, presupuestos

Elaboracion de planes
de accion,

Informe escrito
continuacion plan de

respectivos y acciones de control presupuestos y mercadeo
presupuestos de acuerdo a las sistemas de control

estrategias elegidas

para el logro de los

objetivos formulados
COMPETENCIA RESULTADO DE ACTIVIDAD EVIDENCIA

APRENDIZAJE

Crear sistemas de
control para los
planes de acciony

Aplica sistemas de
control a presupuestos
y acciones de control

Elaboracion de
sistemas de control para
los planes de accién y
presupuesto

Informe escrito
continuacién plan de
mercadeo

presupuesto de acuerdo a los
planes de accién
planteados
UNIDAD 3
COMPETENCIA RESULTADO DE ACTIVIDAD EVIDENCIA

APRENDIZAJE

Estructurar el plan
de mercadeo
acorde a la realidad
de la organizacion

Elabora plan de
mercadeo segun las
necesidades y
posicion de la
empresa en el
mercado

Presentacion y
socializacion del plan
de mercadeo

Sustentacion
sincrdnica virtual del
plan de mercadeo.

Informe escrito
ajustado segun
revisiones previas
del plan de mercadeo

OBSERVACIONES

El uso del material multimedia dispuesto en la Plataforma Virtual es obligatorio, y totalmente
necesario para realizar las actividades de aprendizaje de cada tema. Alli se dispondra material de
apoyo para consulta del estudiante y se propondran actividades de aprendizaje colaborativo. La
comunicacion permanente con su tutor a través de los medios virtuales es indispensable para llevar
a feliz término su proceso y ademas permitira al docente verificar su nivel de competencia en el
manejo de estas herramientas.

Una vez ingresadas las calificaciones al sistema, el estudiante tiene tres dias para hacer cualquier
reclamacion; superado este tiempo se asumird la conformidad por parte del estudiante. (Articulo 73
Acuerdo 097 de 2006).
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