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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

o Denominacion del programa de formacion: tecnologo en animacion digital

e (Cddigo del programa de formacion: 513601

¢ Nombre del proyecto ( si es formacidn titulada): Divulgacion de la industria creativa en el quindio.

e Fase del proyecto ( si es formacion titulada): Evaluacion

e Actividad de proyecto(si es formacion titulada): Presentar la animacion digital con los parametros
técnicos establecidos, donde se pueda evidenciar los diferentes procesos para su desarrollo, ademas
plantear la estrategia de distribucion de la misma.

e Competencia: Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y empresarial de acuerdo con
el perfil personal y los requerimientos de los contextos productivo y social.

¢ Resultados de aprendizaje alcanzar: Valorar la propuesta de negocio conforme con su estructura
y necesidades del sector productivo y social

e Duracion de la guia: 6 horas

2. PRESENTACION

Estimado aprendiz, por medio de la presente guia, abordaremos los procesos necesarios para valorar
las propuestas empresariales del caso, en cualquier tipo de sector al que pertenezca el proyecto. Es
necesario identificar los parametros y caracteristicas de mercado al cual se adaptara la propuesta
conforme el contexto actual y a los lineamientos del mercado objetivo.

Es importante conocer los procesos econdmicos y financieros de las propuestas establecidas, debido
qgue el aprendiz Sena debe contar con las habilidades necesarias para desarrollar un modelo de
negocio sostenible, minimizando los riesgos inherentes a la misma y evitar las inminentes quiebras
gue tienen los nuevos emprendedores. .

Es interés del SENA estimular su desarrollo integral, por lo cual aspectos relacionados con su esencia
como ser humano son tomadas en consideracién en condiciones de respeto, motivacién y desafio
con lo cual su ingreso o participacion en la actividad productiva le resultara especialmente atractiva.

«Unicamente aquellos que se atreven a tener grandes fracasos, terminan consiguiendo
grandes éxitos». Robert F. Kennedy GFPI-F-135 V01
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividad de Reflexion Inicial

Antes de realizar la lectura de los contenidos de esta Actividad Aprendizaje, reflexione sobre las
siguientes preguntas:

¢ Por qué es importante identificar los problemas econémicos que tienen las organizaciones?

¢ Qué resultados se pueden alcanzar cuando se implementan estrategias econdmicas en la
organizacion?

¢ Por qué es importante la implementacion de las tecnologias de la informacién en el servicio al
cliente?

¢, Qué beneficios trae para la organizacion la implementacion de las tecnologias de la informacion en
el servicio al cliente?

¢ Para que se crean los indicadores de Gestion?

Conformar grupos de trabajo de 2 a 3 aprendices, los cuales van a trabajar en el desarrollo de esta
guia de aprendizaje para desarrollar el resultado propuesto por la planeacion pedagégica. Una vez
conformados los grupos de trabajo y con las anteriores preguntas deben realizar un escrito para ser
debatidas por los integrantes del grupo y ser socializadas en clase para retroalimentar los conceptos

que se tiene de la tematica.

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
Establecer el precio de venta del producto o servicio a ofertar.

Se debe desarrollar el modelo previsto por el instructor para desarrollar el precio de venta final del
producto o servicio, implementando los pardmetros impositivos contables y demas indicadores
financieros que sean requeridos para el desarrollo de la misma.

Ambiente Requerido: virtual

Materiales: computador, hojas o el requerido por el instructor.

FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividades de Apropiacion: Identificar las muestras necesarias en la recoleccion de datos
representativos del mercado. GFPI-F-135 V01
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Querido aprendiz, como ya se ha evidenciado en el trascurso de la unidad de estudio la importancia
de la recoleccidon de datos probabilisticos aleatorios simples, se ha identificado la magnitud en el
seleccionar que tipo de muestra se debe implementar y cuantas unidades se necesitan para
identificar las tendencias y nociones de un mercado seleccionado, contando con una probabilidad
alta de acierto y un muy poco margen de error, los cuales deben ser representativos del universo
muestral. Por lo que en esta actividad se requiere que el aprendiz realice un taller de muestras
probabilisticas para identificar el nivel de percepcidon del mercado al que pertenecen aplicando las
diversas férmulas de muestreo probabilistico aleatorio simple.

Ambiente Requerido: virtual

Materiales: computador, hojas o el requerido por el instructor.

Ambiente Requerido: virtual.

Materiales: computador, modelo de excel requerido por el instructor.

Actividad de transferencia de conocimiento.
Nombre de la actividad: Presentar la viabilidad econémica del proyecto.

Instrucciones para el desarrollo de esta actividad: Conforme a los lineamientos planteados por el
instructor, se requiere que el aprendiz presente el modelo fiananciero previsto en formacion, en el
cual identifique si el proyecto a desarrollar es viable, implementando una proyeccién a 5 afios
conforme los indicadores macroeconémicos del mercado.

Posteriormente envia la evidencia por el medio establecido por el instructor y debe ser sustentado por
medio de power point o prezzi en el ambiente virtual de formacion.

Ambiente Requerido: virtual.

Materiales: computador, hojas o el requerido por el instructor.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de

Evaluacion

Evidencias de Conocimiento

Propuesta fisica o digital de Construye propuestas Lista de chequeo
modelo viabilizacion de ideas

GFPI-F-135 V01
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teniendo en cuenta las | Sustenacion por medio de power
necesidades y segmentacion point
del mercado

5. GLOSARIO DE TERMINOS.

Assessment Center: Es una técnica que se utiliza para evaluar recursos y potenciales para la gestion, en la
que se utilizan varias técnicas de evaluacidn, basandose en la blisqueda del potencial de las personas.

Ayudante: Empleado o empleada que presta ayuda a otra persona, pero con categoria inferior y bajo sus
ordenes.

B2E (Bussiness to Employee): Comercio hacia los empleados, consiste en la venta a través del website
corporativo, o desde las paginas de la Intranet de acceso restringido, a los empleados de una empresa o
conjunto de las mismas.

Back Office: Area de las empresas en las que el personal no tiene contacto con los clientes y se dedica a
tareas administrativas.

Balanced Scorecard: Cuadro de Mando Integral - Conjunto ordenado de indicadores que determinan Ila
marcha de la empresa (emanan de la visidn y la estrategia) al identificar como las personas crean valor desde
las distintas unidades de negocio. Combina indicadores financieros tradicionales con otros de actuacién que
sirven de predictores.

Benchmarking: Es una evaluacidn comparativa que establece un punto de referencia a partir del cual se
comparan de manera sistematica, los productos, servicios y métodos de una empresa con sus competidores.
/ También se puede definir como un proceso continuo y constante mediante el cual una organizacién analiza
cdmo otra organizacién realiza una funcion especifica con el fin de mejorar su eficacia y eficiencia en una
funcién igual o similar.

Benchmarking: Es una evaluaciéon comparativa que establece un punto de referencia a partir del cual se
comparan de manera sistematica, los productos, servicios y métodos de una empresa con sus competidores.

Best practices: Son las mejores practicas utilizadas en la gestiéon de una organizacion.
Blended Learning: Es una mezcla de formacion a distancia y presencial, también llamada semi-presencial.

Brainstorming: Término inglés que suele traducirse como “Lluvia de ideas” y que se utiliza para designar una
técnica de grupo empleada en la investigacidn cualitativa. Basicamente consiste en la reunién de un pequeino
grupo heterogéneo de 8-12 personas a las que se convoca para hallar ideas o soluciones nuevas sin ninguna
restriccion ni limitacidn. / Técnica creativa de obtencidén de informacién sobre un tema qHEpEH-&E“\Rﬂ
desconoce, en el los participantes vierten lo primero que pasa por sus cabezas.
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Burnout: El sindrome de “burnout”, también llamado sindrome de “estar quemado” o de desgaste
profesional, se considera como la fase avanzada del estrés profesional, y se produce cuando se desequilibran
las expectativas en el ambito profesional y la realidad del trabajo diario.

Business game: Técnica de simulacidn utilizada en la formacién, en la que se forman varios equipos que
compiten entre si, representando cada uno a una empresa. Cada grupo se organiza por su cuenta (asignando
tareas y cargos a sus miembros), recibiendo informacién completa sobre la situacion y actividades de su
empresa, con el objeto de tomar decisiones para solventar los problemas que se le presentan.

Barreras en la comunicacién: Interfieren negativamente en nuestra comunicacién interpersonal, y se hallan:
EN EL EMISOR Y/O EL RECEPTOR. SOLO EN EL EMISOR. EN EL CONTEXTO.

Base de datos (de empresas): Una base de datos consiste en un archivo organizado de informacién referido
a empresas con las que se tiene relacién comercial.

Boca a boca: Expresion utilizada para definir la informacion que se transmite verbalmente. Es,
probablemente, el canal de comunicacién mas antiguo, eficaz y con menor coste que existe.

Boletines internos: Pueden ser impresos o mediante la proyeccion de videos.Sus objetivos son de
informacidn sobre las actividades internas y externas de la firma, formando activamente una “cultura de
empresa”.

Diagnostico Econdmico: Consiste en la descripcion, evaluacion y analisis de la situacién actual y la trayectoria
histérica de la realidad econdmica, politica y social de un pais, o de algun fendmeno o variable que se desea
estudiar, por lo tanto, implica un conocimiento cuantitativo y cualitativo de la realidad existente y una
apreciacion de las posibles tendencias de los fendmenos, lo cual permite realizar proyecciones de las diversas
restricciones técnicas y politicas sobre las que se desarrolla la economia, a fin de solucionarlas en el corto,
mediano y largo plazos.

Clientes: “Publicos de una empresa que demandan sus bienes o servicios. Existen, basicamente, tres tipos de
clientes: 1. Clientes propiamente dichos o primarios, que son aquellas personas fisicas o juridicas que
adquieren directamente a la empresa los bienes y servicios que produce o distribuye y, por lo tanto, son
conocidos por la misma, siendo identificables en algunos casos; pueden ser o no consumidores de los
productos. 2. Clientes secundarios. Son personas fisicas o juridicas que adquieren los productos a través de
los clientes primarios o incluso de otros secundarios que no son conocidos, ni por tanto identificables
directamente, y que pueden ser o no consumidores. 3. Consumidores. Son aquellas personas que usan el
producto, pudiendo ser clientes primarios o secundarios o no serlo. Generalmente, no son conocidos ni
identificables directamente, aunque a través de acciones especiales de marketing directo o promocionales
se puede llegar a identificarlos. // Programa que demanda servicios de otro ordenador llamado servidor y se

hace cargo de la interaccion necesaria con el usuario.”
GFPI-F-135 V01
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Medios Tecnoldgicos: Definicién de recursos tecnoldgicos. Un recurso es un medio de cualquier clase que
permite satisfacer una necesidad o conseguir aquello que se pretende. La tecnologia, por su parte, hace
referencia a las teorias y técnicas que posibilitan el aprovechamiento practico del conocimiento cientifico.

Rentabilidad: En Economia, la rentabilidad hace referencia al beneficio, lucro, utilidad o ganancia que se ha
obtenido de un recuso o dinero invertido. La rentabilidad se considera también como la remuneracion
recibida por el dinero invertido. En el mundo de las finanzas se conoce también como los dividendos
percibidos de un capital invertido en un negocio o empresa. La rentabilidad puede ser representada en forma
relativa (en porcentaje) o en forma absoluta (en valores).

Liquidez: La liquidez es la capacidad de la empresa de hacer frente a sus obligaciones de corto plazo. La
liguidez se define como la capacidad que tiene una empresa para obtener dinero en efectivo. Es la proximidad
de un activo a su conversion en dinero.

Satisfaccion del cliente: Satisfaccién que tiene un cliente con respecto a un producto que ha comprado o
un servicio que ha recibido, cuando éste ha cumplido o sobrepasado sus expectativas.

Segmentacion de mercado: Acto y efecto de segmentar o dividir el mercado total que existe para un
producto o servicio, en diferentes mercados homogéneos (conformados por un determinado tipo de
consumidor con caracteristicas similares) con el fin de poder elegir de entre dichos submercados resultantes,
al mas idéneo o atractivo para incursionar.

Telemarketing: Acto y efecto de promocionar o vender productos o servicios a través de medios de
comunicacion tales como el teléfono o el Internet.

Universo: Conjunto de elementos con caracteristicas similares de los cuales se desea recoger informacion
para realizar una investigacién.

Usuario: Quien utiliza un producto o servicio, a diferencia de un cliente, un usuario, no necesariamente es
quien ha adquirido el producto o el servicio.

Valor agregado (valor afadido): Caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o servicio para
darle un mayor valor, generalmente es una caracteristica o servicio poco usual, o poco usada por los demas
competidores, que le da al negocio o empresa cierta diferenciacién.

Venta al contado: Se da cuando se vende un producto, y se cobra al momento de la transaccién.

Venta al crédito: Se da cuando se vende un producto, y se acuerda cobrar a un plazo determinado, por
ejemplo, a 30 dias.

Ventaja competitiva: Ventaja en algln aspecto que tiene un negocio o empresa ante otros del mismo sector
o mercado, que le permite tener cierta posicidon de liderazgo en dicho aspecto; un negoquEMgr_q;fgs%li
ejemplo, tener ventaja competitiva en la atencién el publico, en sus costos, en la rapidez de su atencién, en
su distribucion, en su infraestructura, en su localizacién, etc.
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Venta personal: La venta personal hace referencia al acto de promocionar los productos de una empresa o
negocio a través de un trato directo entre un vendedor y un cliente potencial. Se basa en una comunicacion
personal ya que va dirigida de una persona a otra, a diferencia de por ejemplo la publicidad, que utiliza una
comunicacién impersonal, ya que va dirigida a varias personas a la vez.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Christian Orlando | Instructor Centro de Comercio | 4 de Febrero de 2021
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)
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