NOMBRE:
NOMBRE:


Marketing 
Creado en: 02/2020 por la Organización Nacional de la FFA

Descripción: Valent USA es líder en soluciones sostenibles para un mundo cambiante, y mantener la capacidad de seguir alimentando a la creciente población requiere sostenibilidad. A través de esta serie de lecciones, los estudiantes tendrán la oportunidad de aprender sobre la importancia de la sostenibilidad en toda la cadena de valor de la agricultura, los alimentos y los recursos naturales.

Objetivos de aprendizaje del estudiante:
Luego de completar estas actividades, los estudiantes podrán...
1. Completar un análisis de puntos fuertes, puntos débiles, oportunidades y amenazas (FODA) de un producto sostenible de Valent.
2. Desarrollar un plan de marketing para su producto de mezcla de frutos secos.

Tiempo requerido:  190 minutos
Recursos:  
1. Guía para el CDE del plan de marketing, https://FFA.box.com/s/02gruc0nb757rabce0tssify1cybu85e 
2. Video del salón para las finales del plan de marketing, https://vimeo.com/374416300  
3. Hojas de trabajo del Análisis FODA
Equipos e suministros necesarios:
1. Una copia de la hoja de trabajo "Guía para el CDE del plan de marketing" para cada estudiante.
2. Una copia de la hoja de trabajo "Conozca su producto" para cada estudiante.
3. Una copia de la hoja de trabajo "Análisis FODA" para cada estudiante.
4. Una copia de la hoja de trabajo "Desarrollo de los objetivos y la misión" para cada estudiante.
5. Acceso al Internet para reproducir el video en tiempo real o para insertarlo en PowerPoint con anticipación.
6. Una plataforma de colaboración como Google Docs. 
7. Resaltadores.
8. Ejemplos de marketing (Ejemplos de marketing (por ejemplo, imagen de cartelera, comercial para jugar, cupones o anuncios de revistas o periódicos))

ESTE PLAN DE ESTUDIOS RÁPIDO TAMBIÉN SIRVE COMO: 
1. Una introducción al evento de desarrollo profesional del plan de marketing.
2. Una lección de una unidad de marketing de empresas agrícolas.
3. Un conjunto de mini lecciones utilizadas para preparar a un equipo para el CDE. 

Estas actividades están alineadas con los siguientes estándares:

Elemento de rendimiento AFNR
· CS.06: Analizar la interacción entre los sistemas de AFNR en la producción, procesamiento y manejo de alimentos, fibras y combustibles y el uso sustentable de los recursos naturales.
Precepto de la FFA
· FFA.PL-A.Acción: Asumir la responsabilidad y tomar las medidas necesarias para lograr los resultados deseados, sin importar cuál sea el objetivo o la tarea en cuestión. 
· FFA.PL-C.Visión: Visualizar el futuro y cómo llegar allí. 
· FFA.PL-E.Conciencia: Comprender la visión, la misión y los objetivos personales. 
· FFA.PL-F Mejora continua: Aceptar la responsabilidad del aprendizaje y el crecimiento personal. 
· FFA.PG-I.Crecimiento profesional: Asumir la responsabilidad de adquirir y mejorar las habilidades necesarias para el éxito profesional.
· FFA.PG-J.Desarrollo mental: Adoptar el desarrollo cognitivo e intelectual en relación con el razonamiento, el pensamiento y la capacidad de afrontar problemas. 
· FFA-CS-M.Comunicación: Interactuar de manera eficaz con otras personas en ambientes personales y profesionales. 
· FFA.CS-N.Toma de decisiones: Analizar una situación y ejecutar un curso de acción apropiado.
Base técnico profesional común
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· AG6: Analizar la interacción entre los sistemas de AFNR en la producción, procesamiento y manejo de alimentos, fibras y combustibles y el uso sustentable de los recursos naturales.

La FFA marca una diferencia positiva en la vida de los estudiantes al desarrollar su potencial para el liderazgo de primer nivel, el crecimiento personal y el éxito profesional a través de la educación agrícola.

La FFA marca una diferencia positiva en la vida de los estudiantes al desarrollar su potencial para el liderazgo de primer nivel, el crecimiento personal y el éxito profesional a través de la educación agrícola.
Base común: escritura
· CCSS.ELA-Educación.W9-10.2: Escribir textos informativos y explicativos para examinar y transmitir ideas, información y conceptos complejos de forma clara y precisa mediante la selección, organización y análisis efectivos del contenido.
Base común: hablar y escuchar
· CCSS.ELA-Educación.SL.9-10.1: Iniciar y participar de manera efectiva en una variedad de discusiones colaborativas (individuales, en grupos y dirigidas por los maestros) con diversos socios sobre temas, textos y problemas de los grados 9.º-10.º, basándose en las ideas de los demás y expresando las ideas propias de forma clara y persuasiva.
· CCSS.ELA-Educación.SL.9-10.2: Integrar múltiples fuentes de información presentadas en diversos medios o formatos (por ejemplo, de manera visual, cuantitativa, oral) evaluando la credibilidad y precisión de cada fuente.
· CCSS.ELA-Educación.SL.9-10.4: Presentar información, hallazgos y evidencia de apoyo de manera clara, concisa y lógica, de manera que los oyentes puedan seguir la línea de razonamiento, y de que la organización, el desarrollo, el contenido y el estilo sean apropiados para el propósito, la audiencia y la tarea.
Base común: educación en materias científicas y técnicas Redacción
· CCSS.ELA-Educación.WHST.9.10.4: Producir una redacción clara y coherente en la que el desarrollo, la organización y el estilo sean apropiados para la tarea, el propósito y la audiencia.
· CCSS.ELA-Educación.WHST.9.10.6: Usar tecnología, incluyendo el Internet, para producir, publicar y actualizar productos individuales o de redacción compartida, aprovechar la capacidad tecnológica para vincularse con otra información y compartir información de manera flexible y dinámica.
Base común: prácticas matemáticas
· CCSS.MP1: Dar sentido a los problemas y perseverar en resolverlos.
· CCSS.MP3: Construir argumentos viables y revisar el razonamiento de los demás.
· CCSS.MP5: Utilizar estratégicamente las herramientas adecuadas. 
· CCSS.MP6: Prestar atención a la precisión.
Prácticas para prepararse para las carreras AFNR
· CRP.02. Aplicar las habilidades académicas y técnicas adecuadas. Las personas preparadas para una carrera acceden y utilizan fácilmente habilidades y conocimientos adquiridos a través de la experiencia y la educación para ser más productivas.
· CRP.04. Comunicarse de forma clara, eficaz y con una razón. Las personas preparadas para una carrera comunican pensamientos, ideas y planes de acción con claridad, ya sea mediante métodos escritos, verbales o visuales. 
· CRP.05. Considerar el impacto ambiental, social y económico de las decisiones. Las personas preparadas para una carrera comprenden la naturaleza interrelacionada de sus acciones y regularmente toman decisiones que impactan positivamente o mitigan el impacto negativo en otras personas, en organizaciones y en el medio ambiente. 
· CRP.06. Demostrar creatividad e innovación. Las personas preparadas para una carrera piensan regularmente en ideas que resuelven problemas de maneras nuevas y diferentes, y contribuyen con esas ideas de manera útil y productiva para mejorar su organización.
· CRP.07. Emplear estrategias de investigación válidas y confiables. Las personas preparadas para una carrera son exigentes a la hora de aceptar y utilizar nueva información para tomar decisiones, cambiar prácticas o informar estrategias.
· CRP.08. Utilizar el pensamiento crítico para dar sentido a los problemas y perseverar en resolverlos. Las personas preparadas para una carrera reconocen fácilmente los problemas en el lugar de trabajo, comprenden la naturaleza del problema y diseñan planes efectivos para resolverlo.
· CRP.11. Utilizar la tecnología para mejorar la productividad. Las personas preparadas para una carrera encuentran y maximizan el valor productivo de la tecnología nueva y existente para realizar las tareas y resolver los problemas del lugar de trabajo.

Asociación para las habilidades del siglo XXI 
· Comunicación
· Pensamiento crítico y resolución de problemas
· Flexibilidad y adaptabilidad
· Iniciativa y autodirección
· Liderazgo y responsabilidad
· Pensar creativamente

Plan de estudios:
1. Pregunta de presentación: (5 minutos) 
a. Traiga ejemplos de los siguientes artículos a la clase: cupones de la circular semanal, anuncio de revista, periódico anuncio, imagen de anuncio de cartelera, comercial que se puede reproducir, etc. Pida a los estudiantes que analicen los elementos. Qué tienen todos en común?
b. Explique a los estudiantes que el marketing es la forma en que se comparten los productos y servicios con los consumidores objetivo para conseguir que realicen una compra.

2. Introducción: ¿Qué es un plan de marketing y por qué necesito uno?
a. Los estudiantes deberán comprender qué es un plan de marketing y por qué son importantes para las empresas. Pida a los estudiantes que nombren algunas marcas importantes y que las escriban en la superficie para tal fin. Algunas de las respuestas esperadas pueden ser: Under Armour, Apple, Netflix, Adidas, etc.
b. Pregunte a los estudiantes si creen que estas marcas siempre han sido productos conocidos. Explique que el éxito de estas grandes empresas no se produjo de la noche a la mañana. Estas empresas tuvieron que desarrollar, trabajar y evaluar y actualizar constantemente su plan de marketing para tener éxito.
c. Explique a los estudiantes que hoy trabajarán en las distintas partes de un plan de marketing y desarrollarán un plan para su propio producto de mezcla de frutos secos. Asimismo, explique a los estudiantes que este plan se utilizará para desarrollar su "argumento de venta" como culminación de esta serie de lecciones.

3. Actividad 1: (10 minutos) Marketing  
a. Muestre a los estudiantes el video general del evento de desarrollo profesional (CDE) del plan de marketing de la Organización Nacional de la FFA que se encuentra en FFA.org/participate/cdes/marketing-plan/.
**Es importante señalar que el concurso se utiliza como marco para esta actividad. No se espera que los estudiantes compitan en el evento al finalizar la actividad. 
b. Pregunte a los estudiantes: "¿Cuáles son los puntos clave del CDE del plan de marketing?"
i. Las respuestas podrían incluir: el desarrollo de habilidades de marketing, la redacción de un plan para una empresa, la investigación, el público objetivo, el análisis FODA, el desarrollo de objetivos a largo y corto plazo, el desarrollo de estrategias para alcanzar los objetivos y la determinación de una forma de evaluar el éxito de su plan de marketing.
c. Explique a los estudiantes que van a elaborar un plan de marketing para su producto de mezcla de frutos secos.
i. Nota: A lo largo de la lección, el instructor deberá considerar la posibilidad de mostrar pequeños fragmentos del video del salón para las finales del CDE del plan de marketing de la Organización Nacional de la FFA (https://vimeo.com/374416300).  
 
4. Actividad 2: (30 minutos) Conozca su producto: Servicio
a. Cada grupo de estudiantes necesitará una copia de las páginas 5 a 8 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía" y una copia de la hoja de trabajo "Conozca su producto".
b. Los grupos de estudiantes leerán las páginas 5 a 8 y luego determinarán lo siguiente para su producto de mezcla de frutos secos: 
i. Características y beneficios
ii. Propuesta de venta única
iii. ¿Se puede copiar el producto/servicio con facilidad?
iv. Costo de producción del producto
v. Ciclo de vida del producto
(Opción: Utilizando un documento compartido, todo el grupo puede trabajar en el mismo documento para redactar su plan de marketing. Esto permitirá asignar a cada miembro del grupo una tarea específica relacionada con la lista anterior).
c. Pida a los estudiantes que anoten sus ideas en la hoja de trabajo y que luego las comenten con su grupo. 

5. Actividad 3: (30 minutes) Análisis FODA
a. Distribuya un ejemplo de análisis FODA del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía" para que lo revisen en equipo (páginas 9-15) (Nota: Hay tres ejemplos, así que si tiene más de tres grupos algunos tendrán copias duplicadas).
b. El grupo leerá el análisis FODA, resaltando los elementos que destaquen. Cada grupo debe estar preparado para explicar a la clase las conclusiones de su respectivo análisis FODA.
c. Después de revisar las muestras, los grupos de estudiantes crearán un análisis FODA para su mezcla de frutos secos utilizando la hoja de trabajo provista.
i. Nota: Una vez que los estudiantes hayan completado el análisis FODA en equipo utilizando la hoja de trabajo, deberán añadir su análisis al documento de Google compartido.
ii. Nota: Los competidores, el mercado objetivo y el plan de distribución se registrarán en las actividades 4, 5 y 6.

6. Actividad 4: (30 minutos) Conozca a sus competidores
a. Los grupos de estudiantes necesitarán una copia de las páginas 16 a 18 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía".
b. Los estudiantes leerán las páginas 16 a 18 para determinar los próximos pasos en el desarrollo de su plan de marketing. 
i. Nota: El instructor podrá optar por utilizar una de las muchas estrategias de lectura para toda la clase para esta parte de la actividad, como la estrategia de "compartir de a uno" o "leer por turnos por todo el salón de clases".
ii. Los competidores pueden anotarse en la hoja de trabajo "Análisis FODA".
c. Una vez que los estudiantes hayan leído la información sobre el conocimiento de los competidores, trabajarán en sus grupos de estudiantes para desarrollar esta parte de su plan de marketing. 
i. A medida que el instructor se desplaza por el salón de clases e interactúa con los grupos, pídales que consideren quiénes son sus competidores y quiénes podrían ser sus clientes.

7. Actividad 5: (30 minutos) Su mercado objetivo
a. Los grupos de estudiantes necesitarán una copia de las páginas 19 a 21 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía".
b. Utilizando las páginas 19 a 21 como guía, los grupos de estudiantes trabajarán juntos para determinar su mercado objetivo e investigar a su cliente.
c. Al final de esta actividad, pida a cada grupo que comparta quién conforma su mercado objetivo y qué han aprendido sobre su cliente. Dado que todos los estudiantes han desarrollado un producto de mezcla de frutos secos, es probable que su mercado objetivo sea similar. La actividad permitirá a los estudiantes compartir su aprendizaje con otros grupos.
d. Después de la puesta en común en el salón de clases, brinde unos minutos para que cada grupo vuelva a analizar sus mercados objetivo y cambie o edite su información en virtud de lo que haya aprendido de sus compañeros.
e. Puede registrar su mercado objetivo en la hoja de trabajo "Análisis FODA".

8. Actividad 6: (20 minutos) Distribución
a. La distribución es un elemento fundamental para vender un producto. Repase la información sobre la cadena de suministro que los estudiantes aprendieron en la lección anterior y explique a los estudiantes que pueden apoyarse en esos conocimientos para determinar su red de distribución.
b. Los grupos de estudiantes necesitarán una copia de las páginas 22 a 24 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía".
c. Cada grupo leerá esta información y luego determinará cómo piensa distribuir su producto.  
d. Una vez que los estudiantes hayan determinado cómo van a distribuir su producto, lo añadirán a su documento de plan de marketing. Puede registrar el plan de distribución en la hoja de trabajo "Análisis FODA".

9. Actividad 7: (30 minutes) Desarrollo de los objetivos de la empresa y una declaración de misión 
a. Entregue a cada estudiante la hoja de trabajo "Desarrollo de los objetivos y la misión". Pida a los estudiantes que busquen e identifiquen la declaración de la misión de Valent USA. Una vez que hayan encontrado la declaración de la misión, marcarán con un círculo todas las palabras de acción de la declaración.
b. Utilizando la declaración de misión de la empresa Valent como ejemplo, los estudiantes crearán una declaración de misión para su producto de mezcla de frutos secos.
c. A continuación, muestre este video breve sobre el "Establecimiento de objetivos" (https://youtu.be/yA53yhiOe04). 
i. Explique a los estudiantes que la siguiente pieza de su plan de marketing es desarrollar los objetivos de la empresa.  
1. Repase los componentes de un objetivo SMART y analice ejemplos y no ejemplos de objetivos SMART. Nota: Los estudiantes pueden utilizar como recurso las páginas 30 a 37 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía".
2. Durante esta actividad, los estudiantes deberán establecer los siguientes objetivos SMART para su empresa:
a. Objetivo financiero 
b. Objetivo de concienciación y medios de comunicación
c. Objetivo de ventas
3. Los estudiantes también tendrán que redactar una declaración de misión
ii. Los estudiantes añadirán todos sus objetivos a su documento compartido.

10. Actividad 8: (30 minutos) El producto final
a. Explique a los estudiantes que hoy han trabajado en partes clave de su plan de marketing.  
b. Brinde a los estudiantes algunos ejemplos de planes de marketing finalistas nacionales (https://FFA.app.box.com/s/2h80ltdd9dsnjvpoj1skjq96omgh4yx4/folder/50552939267). 
c. Brinde tiempo a los estudiantes para que finalicen su plan de marketing trabajando en el formato, añadiendo imágenes, etc.
i. Los estudiantes deberán utilizar los planes de las finales nacionales que se facilitaron como ejemplo.

11. Seguimiento: Organice un debate en clase sobre los desafíos a los que se enfrentaron al desarrollar su plan de marketing. El instructor puede ampliar el debate formulando preguntas de nivel de aplicación como: "¿Qué desafíos enfrenta Valent cuando desarrolla un producto nuevo?" "¿Cómo determina Valent USA su público objetivo y completa la investigación de los consumidores?", etc.

12. Subir de nivel: Pida a los estudiantes que elijan un producto sostenible de Valent USA y que realicen un análisis FODA de ese producto.

13. Boleto de salida: Un plan de marketing y presentación completo de cada grupo.




Conozca su productoAlineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11

Instrucciones:
Conocer su producto es importante para asegurarse de que satisface las necesidades de su cliente y de que sigue siendo competitivo en un mercado vertiginoso. Lea las páginas 5 a 8 del manual "Planes de marketing de la FFA: Una guía", https://FFA.box.com/s/02gruc0nb757rabce0tssify1cybu85e. Realice un intercambio de ideas con su grupo sobre los siguientes componentes de su producto de mezcla de frutos secos. Si utiliza un documento compartido, asegúrese de incluir todo lo que aparece a continuación una vez que haya hablado con sus compañeros de equipo.

¿Cuáles son las características y los beneficios de su producto de mezcla de frutos secos? Realice un intercambio de ideas sobre al menos dos.

1. _________________________________________________

2. _________________________________________________
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¿Se puede copiar su producto/servicio con facilidad? ¿Por qué o por qué no?

¿Cuál es el ciclo de vida del producto? (P. ej., A principios de los 90, se utilizaba una videograbadora (VCR) para ver películas, pero a medida que los DVD se hicieron más populares, las videograbadoras desaparecieron).

¿Cuál es el costo de producción del producto?

¿Cuál es su propuesta de venta única?



Análisis FODAAlineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11


Instrucciones: 
Después de leer la sección del análisis FODA en el manual "Planes de marketing de la FFA: Un manual básico", piense en su producto y en su empresa, realice un análisis introspectivo para evaluar sus puntos fuertes y débiles, y luego busque externamente oportunidades de crecimiento y amenazas que podrían afectar su negocio.¿Quiénes son sus dos principales competidores?



Puntos fuertes
Puntos débiles
Oportunidades
Amenazas










Describa su mercado objetivo.





¿Por qué es importante que las empresas realicen un análisis FODA? 







¿Cómo va a distribuir su producto?
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[image: ]Desarrollo de los objetivos y la misiónAlineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11


Instrucciones: 
Después de leer sobre el desarrollo de objetivos y misiones, trabaje con su equipo para esbozar sus objetivos y desarrollar su misión. Consulte las páginas 30 a 37 del manual "Planes de marketing de la FFA: Un manual básico " para obtener más información.

Declaraciones de la misión

1. ¿Cuál es la declaración de la misión de VALENT USA?
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2. Con un lápiz de color, marque un círculo alrededor de las palabras de acción en la declaración de misión que acaba de escribir arriba.


3. Redacte una declaración de misión para su empresa. Asegúrese de incluir las palabras de acción e incorporar la sostenibilidad.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. ¿La declaración de su misión está alineada con los objetivos de su empresa? ¿Por qué o por qué no?

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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¿Por qué es importante tener un plan de marketing completo?
¿Cuál es su objetivo de conciencia y redes sociales?






¿Cuál es su objetivo financiero? 





¿Cuál es su objetivo de ventas? Sea realista.






RESPUESTA: Análisis FODAAlineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11


Instrucciones: 
Después de leer la sección del análisis FODA en el manual "Planes de marketing de la FFA: Un manual básico", piense en su producto y en su empresa, realice un análisis introspectivo para evaluar sus puntos fuertes y débiles, y luego busque externamente oportunidades de crecimiento y amenazas que podrían afectar su negocio.¿Quiénes son sus dos principales competidores?
Las respuestas variarán.



Puntos débiles

Las respuestas variarán.
Puntos fuertes

Las respuestas variarán.










Describa su mercado objetivo.
Las respuestas variarán.





¿Por qué es importante que las empresas realicen un análisis FODA? Al completar un análisis FODA, puede obtener un gran entendimiento de su empresa y su producto para avanzar con mayor eficacia.
Amenazas

Las respuestas variarán.
Oportunidades

Las respuestas variarán.







¿Cómo va a distribuir su producto? Las respuestas variarán.
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RESPUESTA:[image: ] Desarrollo de los objetivos y la misiónAlineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11


Instrucciones: 
Después de leer sobre el desarrollo de objetivos y misiones, trabaje con su equipo para esbozar sus objetivos y desarrollar su misión. Consulte las páginas 30 a 37 del manual "Planes de marketing de la FFA: Un manual básico" para obtener más información.

Declaraciones de la misión

1. ¿Cuál es la declaración de la misión de VALENT USA?
Desarrollar, registrar y comercializar soluciones tecnológicas innovadoras para la producción de cultivos y la gestión de plagas que aporten valor a los clientes y las partes interesadas.

2. Con un lápiz de color, marque un círculo alrededor de las palabras de acción en la declaración de misión que acaba de escribir arriba.


3. Redacte una declaración de misión para su empresa. Asegúrese de incluir las palabras de acción e incorporar la sostenibilidad.

Las respuestas variarán.

4. ¿La declaración de su misión está alineada con los objetivos de su empresa? ¿Por qué o por qué no?

Las respuestas variarán.

[image: ]
¿Por qué es importante tener un plan de marketing completo?
Al completar un plan de marketing, usted ha analizado con eficacia su producto/empresa y ahora sabe cómo avanzar competitivamente en su respectivo mercado.
¿Cuál es su objetivo de conciencia y redes sociales?
Las respuestas variarán.





¿Cuál es su objetivo financiero? 
Las respuestas variarán.





¿Cuál es su objetivo de ventas? Sea realista.
Las respuestas variarán.






Alineada con los siguientes estándares:
CS.06; FFA.PL-A; FFA.PL-C; FFA.PL-E; FFA.PL-F; FFA.PG-I; FFA.PG-J; FFA.CS-M; FFA.CS-N; AG6; CCSS.ELA.W.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.1; CCSS.ELA.SL.9-10.2; CCSS.ELA.SL.9-10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.4; CCSS.ELA.WHST.9.10.6; MP1; MP3; MP5; MP6; CRP.02; CRP.04; CRP.05; CRP.06; CRP.07; CRP.08; CRP.11


Rúbrica del plan de marketing

	
	Puntos permitidos
	Puntos obtenidos
	Comentarios

	Las características y ventajas del producto están claramente expuestas.
	5
	
	

	Se brinda una propuesta de venta única.
	5
	
	

	El costo de producción está claramente indicado y es razonable.
	5
	
	

	Se aborda el ciclo de vida del producto.
	5
	
	

	Se ha realizado un análisis FODA exhaustivo y se incluye un resumen de los resultados.
	10
	
	

	El plan ha identificado claramente al menos dos competidores razonables, y se ofrecen detalles del producto de los competidores.
	10
	
	

	Se ha identificado claramente el mercado objetivo y se incluye la investigación correspondiente.
	10
	
	

	El plan de marketing aborda la distribución del producto y tiene en cuenta la cadena de suministro.  
	5
	
	

	La declaración de la misión y los objetivos de la empresa están claramente identificados en el plan de marketing.  Se enumeran los objetivos de crecimiento financiero, redes sociales y ventas. La declaración de la misión es razonable e incluye palabras de acción.
	15
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