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1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: Ejecucion

Actividad (es) de | Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
ESCENARIO (Herramienta - | LE
AA23. Formular plan de equipo) (unidades
distribucién 'y venta del empleadas
producto o servicio, | (Aula, durante el
Actividad de Proyecto: teniendo En cuentNa la Laboratorio, programa)
estructuracion y tamano del | taller, unidad
Implementar el plan  de mercado y las metas de | productiva) y
distribucion  y  venta  del ventas de la empresa. elem‘er‘ltosy
producto y/o servicio. . COI’]dIFIOI’lES de
AA24, Ejecutar | seguridad
procedimientos de | industrial, salud
negociacién y venta, de | ocupacionaly
acuerdo con la politica | medio ambiente.
estratégica establecida y el
plan de mejoramiento
acordado.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010100403. Aplicar politicas y

estrategias de  distribucion
teniendo en cuenta la
estructuracion del mercado.

26010100405. Optimizar la red
geografica y tecnoldgica de
distribuidores, seglin el tamafio
del mercado y las necesidades

del cliente.
26010100402. Identificar el
comportamiento de las

variables y estandares de
gestién de los canales teniendo
en cuenta las metas de ventas
de la empresa.

260101004. Desarrollar los
Canales de distribucion a
partir del mercado,
idiosincrasia, cultura y
necesidad de los clientes.

de Aprendizaje
dispuesto en el
Sistema de
Gestion de
Aprendizaje
(LMS).
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Resultados de Aprendizaje: Competencia:

26010102102. Realizar el | 260101021. Negociar
proceso de la venta de | productos y servicios segun
productos y servicios siguiendo | condiciones del mercado y
procedimientos para negociar | politicas de la empresa.

un producto o servicio en un
mercado especifico, conforme a
las politicas de venta y los
términos de negociacion.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:
26010102202. Monitorear el | 260101022. Identificar los
comportamiento de factores y | Comportamientos del

variables que inciden en la | Mercado segln resultados
compra de los diferentes | de la Investigacion vy
actores con responsabilidad | tendencias del entorno.
social, de acuerdo con el
mercado.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150207. Encontrar vy | 240201502. Producir textos
utilizar sin esfuerzo vocabulario | en inglés en forma escrita y
y expresiones de inglés técnico | oral.

en articulos de revistas, libros
especializados, pdginas web,
etc.

Duracion de la guia: 270 horas

2. INTRODUCCION

La presente Actividad de Proyecto: “Implementar el plan de distribucién y venta del producto y/o servicio”, orientari el
proceso formativo fundamentado en el desarrollo de los canales de distribucion, el tipo de mercado, el entorno cultural
en el que éste interactua y las necesidades del cliente; igualmente, acercara el aprendiz a la accién propia del negocio,
segln determinantes del mercado actual, las politicas de la empresa y el plan de mejoramiento acordado.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto serd de 270 horas, periodo en el cual se adelantaran
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: “Formular plan de distribucion y venta del producto o servicio,
teniendo en cuenta la estructuracion y tamafio del mercado y las metas de ventas de la empresa”, se revisara el
contenido tematico referido al E-Commerce o Comercio Electronico, en donde se analizaran beneficios como: los
elementos basicos de una tienda virtual, el software que le asiste y los modelos de comercio electrénico. En lo referido
al Analisis E-Business o Negocio Electrdnico, se revisaran temas como: elementos constitutivos, modelos desarrollados
mediante aplicaciones en Internet, ventajas que brindan las redes y el crecimiento generado mediante adaptaciones de
negocios en sitios WEB.

La segunda actividad de aprendizaje: “Ejecutar procedimientos de negociacion y venta, de acuerdo con la politica
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estratégica establecida y el plan de mejoramiento acordado”, enfocara el proceso formativo mediante el estudio de
las nuevas teorias que giran alrededor de la maximizacién de planes empresariales, vistos éstos, como la reuniéon de
las acciones funcionales de la organizacién y sus tacticas en la intervencidn de la gestion comercial de la empresa, es
decir, en la Ejecucidn del Plan de Ventas; en cuanto a la implementacidon de Estrategias de Distribucién y en el
Seguimiento de las Ventas, se plantea un balanceo con la prestacién de un buen servicio como valor agregado
fundamental para generar posicionamiento y reconocimiento en el mercado.

De acuerdo con la estructura tematica propuesta, se han disefiado actividades mediante las cuales los aprendices
apropiaran conocimientos enfocados hacia el desarrollo integral de competencias, las cuales deberan ser evidenciadas
a través de las estrategias estructuradas en el proyecto formativo, como son la resolucién de casos, la respuesta a
cuestionarios de preguntas y la transferencia de conocimientos.

En su vision integradora la presente Actividad de Proyecto, aborda contenidos referidos a la comprension de textos en
idioma inglés sobre marketing en forma escrita y auditiva; asi mismo, se exponen temas relacionados con el desempefio
laboral y su organizacién, mediante la presentacion del modelo de trabajo en equipo.

Al finalizar esta guia, el aprendiz estard en la capacidad de administrar las fases del proceso de la distribucidn, los planes
de ventas y el comercio electrénico, dando fundamentacion a la aplicaciéon de su proyecto formativo; asi mismo,
cimentara sus competencias como Tecndlogo en Gestidén de Mercados, idoneo en la ejecucion de métodos y
herramientas para el trabajo en equipo, y en la aplicacién de estrategias en dreas y procesos funcionales de la
organizacion.

iBienvenidos!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Una vez abordadas las tematicas en el proceso de las actividades de distribucién, ventas y marketing comercial
aplicando las estrategias propias de un plan de ventas, identificando los elementos que intervienen en la
organizacién y estructura de los canales comerciales, se proponen algunos interrogantes que el aprendiz debe
analizar mediante una reflexién comprometida con su proceso formativo:

e (Cudl es laimportancia de un plan de ventas?
e (¢Qué elementos y caracteristicas de los planes de ventas propician su ejecucion eficiente?
e ¢Qué aspectos diferencian las estrategias de distribucién?

La anterior reflexidon permitira al aprendiz identificar claramente los elementos, caracteristicas y aspectos basicos en
los procesos de los planes de ventas, su ejecucidn, su seguimiento y las estrategias de distribucidn para las
empresas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
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El proceso del aprendiz en las actividades de reflexién inicial, ha contribuido a clarificar su propuesta de ejecucion,
seguimiento y ajustes a los planes de ventas; asi como a identificar las caracteristicas de las estrategias de
distribucidn.

Para una ampliaciéon en la conceptualizacidn de los temas de estudio, es importante que el aprendiz avance en toda
la propuesta tematica presentada para la presente guia de aprendizaje, comprometiendo su esfuerzo en la
clarificacion y asimilacidon de conceptos y elementos que intervienen en la estructuracién y caracterizacién de las
ventas.

La actividad de aprendizaje (AA23): “Formular plan de distribucion y venta del producto o servicio, teniendo en
cuenta la estructuracion y tamafio del mercado y las metas de ventas de la empresa”, hace necesaria la
profundizacién de conocimientos en:

e Analisis E-commerce

e Analisis E-Business

e The market thing

En cuanto a los contenidos tematicos para la actividad de aprendizaje (AA24): “Ejecutar procedimientos de
negociacion y venta, de acuerdo con la politica estratégica establecida y el plan de mejoramiento acordado”, son
los siguientes:

e Ejecucion del plan de ventas

e Seguimiento de las ventas

e Estrategias de distribucion

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, correspondiente a la Fase Il Ejecucion en su actividad de proyecto 13: “Implementar el plan
de distribucién y venta del producto y/o servicio”, 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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DE COMERCIALLZACION DE
PRODUCTOS ¥/0 SERVICIOS

Proyecto Formativo:
IMPLEMENTACION DE MODELODS

desarrollado desde

su fase de:
EIECUCIGN

—
mediInLe

desarrolio de

[ Competencias:

260101004 Desarmaliar los Canales de distriucién
& partir gel mercaso, idiosincragia, cultura v necesidad
de kas chiantes.

260101021 Nagociar productos ¥ Servickas sagun
condiciones del mercado v politicas de |a empresa.

Identificar |os C del Mercado
Segin resulados de la Investigatidn v tendentias del entormo.

240201502 Produdr textos en inglés en forma escita y oral.

que se alcanzan mediante

[ Los Resultados de Aprendizaje:

26010100403 Aplicar politicas y estrategias de detribucdn
REniando an cUanta 13 estruciuracidn del marcado.

Optimizas |a red g ¥
de dissribuldores, segin el tamafo cel mercaca  las
necesidages del chente

2 Identificar el de las variables y
sskindares de gestin 09 os cAnaiastanvanc en GIea 36
metas de ventas de la empre:

26010102102 Realizar 2| procesa de la venta de procuctos
¥ SErVICKS Sigusendo procedimientos para regociar un
ProGuCto o servicio en un mercado especifico, conforme

& las politicas de verta y los términos de negociackin

26010102202 Monitarear el compartamiento de factores y
wariables que inciden an la compra de Ios diferantes aciornes
con respansabiidad sacal, de acuerda con e mercado.

24020150207 Encantrar y utllizar sin esfserzo vocabulario v
expregiones de inglés técnico en articulos de revistas, libros
espacializados, paginas wah, 6o

Dedicacion horaria

La Actividad de
IMPLD!NTME_FLAN
L maua?mumrﬁm J

Proyecto 13: ]
¥

descrita y

]
gue s realizan mediante

Las Actividades de Aprendizaje:

AAZ3Farmular plan de dissribuckin v vanta del producta
@ servick, tenssnca en cuents b3 estructuracion y tamaria
dal mescado y a5 metas de ventss 4 1a emgresa.

AAZ4 Epecutar procedimientos de negociacian y venta,
de acuerda con la politica estratégica establecida y el

plan de mejaramients acordado.

pera el lagro

de

apoyadas en

Anzd

O Ejecucion dal plan o ventas
O Seguirnienta de las ventas
04 Estrategias de distribuccidn

OA Analiss E-comerce
04 Analiss E-Business.
OA The market thing: E-cammerce

[Los Recursos para el Aprendizaje
(Objetos de Aprendizaje):

Fara el desarrollodn de esta actividad de agrendizaje
tencrd en cuenta las sijuientes Objetas de Aprendizaje

|' Actividads de

REFLEXTON INICIAL

Actividades de

CONTEXTUALIZACIGN

a traves de

|' La Guia do Agrendizaje 1

|
diddcticamente
— orienta el

desarclly de
— KN

—
TRANSFERENCIA |

da
EVALUACION

Actividadades de |
16N

*Compartir an fora temdtico procedimientas para [—

[ Evidencia de Desempefio (AAZ3 v AA24):
eaborar un glan de actiin de marketing.

v

arvick.

*Resoluckin de Cusstionario s0are & implementackin

[ Bvidencis de Conocimiento (MAZD y AAZA):
el pain de distribuciin y venta de un products o

da Praducts [AA23 y AA24):

* Elaboracion de documenta con informe de un plan
de marketing con sus etapas,

* Presentackin y promociin de un producta mediante
estrateqia e-marketing, elaborada en idioma inglés.

evidenc «m.\
_evidenciadas. 4
como
s

7

| evidenciada

coma son

coma

/

/

“Irnpiermentar €l plan de distribucitn
¥ venta del praducto y/o servici.

evidenciadas
medjante

Flan nc Accién de Marketing” |

Evidencia 2
Cuestionaric 4713

l

enmn

Evidencia 3.

Dacumenta: “Infarme del plan de marketing”
Evidencia 4.
Web®

Dacumento en idiama inglés: “Estrategia
E-Marketing - Pagina

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 270 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo

independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%;

acompaiamiento directo del instructor equivalente al 20%.

Relacidn horaria Actividad de Proyecto en consideracidn de las evidencias a desarrollar.

y el tiempo de

Descripcion

Peso %

Intensid
ad
Horaria

Evidencia
1
(Foro)

Evidencia 2
(Cuestionari
o)

Evidencia
3
(Product
o)

Evidencia
4
(Product
o)

20%

15%

35%

30%

Subtotal
es

del Aprendiz:

Trabajo Independiente

80%

216

43,2

32,4

75,6

64,8

216

Trabajo con
acompafamiento

20%

directo del instructor:

54

10,8

8,1

18,9

16,2

54

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

270

54

40,5

94,5

81 270
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Conceptos:

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

e Trabajo de acompafamiento directo del Instructor: Corresponde al tiempo directo que el instructor debe
dedicar al aprendiz en el proceso formativo, este acompafiamiento 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 orientard la
revisiéon y posterior profundizacion en los contenidos y recursos didacticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces
externos, bibliografia, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindara retroalimentaciéon 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,
aclaracién de inquietudes, direccionamiento de actividades, recomendaciones para el aprendizaje y desarrollo de
ejercicios practicos; fomentando en el aprendiz una cultura de investigacidn, 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
afiadir 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 evaluacion con que
se evaluardn, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar temas técnicos
especificos, orientar en la busqueda de informacidn y entrega de evidencias, etc. El encuentro debe realizarse antes
del envio de evidencias y publicar su grabacion 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.

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

A continuacion se observa la interrelacidon 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 2
(Cuestionario)
Evidencia 1 (l:-\u :ﬁ;::::; Evidencia 3 f;:_ii':::o;‘
(Foro) AP13. LEEEE) AP13-EV04-
ﬁiﬂ:&%‘l‘?;: RESULTADOS DE APRENDIZAJE F:::?:,':I\a':lc'le “Implementar el ,fl\:::;::%‘:l __INGLES:
Accion de . pl'an de plan de Estrateg.la E-
Marketing”. distribucién y marketing”. I}ll::)rketmg-"
venta del Pagina Web”.
producto y/o
servicio”.
26010100403 Aplicar
politicas y estrategias de
distribucién teniendo en X
cuenta la estructuracion del
mercado.
26010100405 Optimizar la
red geografica y tecnolégica
de distribuidores, segun el X
tamaino del mercado vy las
AA23. Formular | necesidades del cliente.
plan de | 26010100402 Identificar el
distribucién y | comportamiento de las
venta del | variables y estandares de
producto o|gestion de los canales X
servicio, teniendo en cuenta las
teniendo en|metas de ventas de |la X
cuenta la | empresa.
estructuracion y|26010102202 Monitorear
tamafio del el comportamiento de
mercado vy las|factores y variables que
metas de ventas |inciden en la compra de los X
de la empresa. diferentes actores con
responsabilidad social, de
acuerdo con el mercado.
24020150207 Encontrar y
utilizar sin esfuerzo
vocabulario y expresiones
de inglés técnico en X
articulos de revistas, libros
especializados, paginas
web, etc.
AA24.  Ejecutar| 26010100403 Aplicar X X
procedimientos | politicas y estrategias de
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de negociacion y | distribucién teniendo en

venta, de | cuenta la estructuracion del
acuerdo con la|mercado.
politica 26010100402 Identificar el
estratégica comportamiento de las
establecida y el |variables y estandares de
plan de [gestion de los canales X
mejoramiento teniendo en cuenta las
acordado. metas de ventas de Ila
empresa.

26010102102 Realizar el
proceso de la venta de
productos Y servicios
siguiendo procedimientos
para negociar un producto X X
o servicio en un mercado
especifico, conforme a las
politicas de venta y los
términos de negociacion.
24020150207 Encontrar y
utilizar sin esfuerzo
vocabulario y expresiones
de inglés técnico en X
articulos de revistas, libros
especializados, paginas
web, etc.

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacién de la presente
guia, son fundamentales para establecer y realizar el planteamiento del problema, necesidad u oportunidad del
proyecto de formacidn.

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 vélida como herramienta de apoyo, resulta la obtencion
de informacién a partir de busqueda y consulta propia.

» Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluacion a través de los
instrumentos de evaluacion 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 ejecucidn del proceso; como resultado de esta evaluacion
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recibird la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su
aprendizaje y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje 23 y 24, 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
informacién que le permitira analizar la conceptualizacién técnica necesaria para la caracterizacion del
comportamiento de un mercado.

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

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 23
e OA Analisis E-commerce
e OA Analisis E-Business
e OA The market thing: E-commerce

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 24
e OA Ejecucidn del plan de ventas
e OA Seguimiento de las ventas
e OA Estrategias de distribucién

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrard una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
retroalimentacion que le permitira 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 exploracién y seguimiento de la tematica desarrollada y estudiar los contenidos en general. Recuerde que cada
objeto de aprendizaje podra revisarlo desde su PC previa conexién 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 (AA23): “Formular plan de distribucion y venta del producto o servicio, teniendo en cuenta la
estructuracion y tamafo del mercado y las metas de ventas de la empresa”. Recuerde que la revision de los
materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidon de Mercados.

e OA Analisis E-commerce: Revisa el contenido tematico en donde se analizardn beneficios que aportan los
elementos basicos de una tienda virtual, el software que le asiste y los modelos de comercio electrénico.
Los subtemas a considerar dentro del contenido tematico son los siguientes:

o Qué es el comercio electrénico

o Beneficios del comercio electrénico
o Elementos basicos de la tienda virtual
o Software para la tienda virtual

e OA Analisis E-Business: Se revisan las caracteristicas relevantes del negocio electrénico, sus elementos
constitutivos, los modelos desarrollados mediante aplicaciones en Internet, las ventajas que brindan las
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redes y el crecimiento generado mediante adaptaciones de negocios en sitios WEB. Los subtemas
considerados dentro del contenido tematico son los siguientes
o Concepto de negocio electrdnico
o Elementos del Negocio electrénico
o Modelos de Negocio electrénico
o Ventajas de los negocios electrdnicos
o Aplicaciones de internet para el negocio electrdnico
e OA Market thing: Explica las situaciones de mercadeo a partir del aprovechamiento del comercio
electrdnico, utilizando las posibilidades brindadas por Internet para la creacidn de tiendas virtuales.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA24): ”Ejecutar
procedimientos de negociacion y venta, de acuerdo con la politica estratégica establecida y el plan de
mejoramiento acordado”, son los siguientes:

e OA Ejecucion del plan de ventas: Propone para su desarrollo tematico los siguientes contenidos:
o Contacto con los clientes

Caracteristicas del producto y la venta

Comunicacion con el cliente

Uso de técnicas de venta

Organizacion del equipo de ventas

Tipos de venta

Gestion del plan de ventas

Recepcion y entrega de pedidos

Nivel de servicio al cliente

Evaluacion y control de la fuerza de ventas

O O O O O O O 0 O

e OA Seguimiento de las ventas: Enfatiza la importancia de la constante evaluacién a los procesos de
mercadeo, teniendo en cuenta que en la actualidad los cambios en este sector son rdpidos y con fuerte
tendencia hacia propuesta “de temporada”, asi como, la accidon de constante innovacién en las nuevas
tecnologias de la comunicacion y la informacién, que dia a dia cobran mayor relevancia en el campo de la
gestién de mercados:

o Monitoreo del comportamiento de compra

Factores externos e internos de la compra

Métodos y técnicas psicoldgicas de andlisis del consumidor

Monitoreo del producto o servicio

Migracion del valor

Evaluacion de los atributos del producto o servicio

Control interno: sistema de gestion de calidad

Monitoreo del equipo de ventas

0O O O O O O O

e OA Estrategias de distribucién: Sus contenidos se desarrollan en los siguientes subtemas:
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Objetivos de la distribucién

Politicas de distribucién

Tipos de distribucién

Administracion del sistema de distribucién
Estrategias de presién

Estrategias de comunicacidn corporativa
Estrategias de fortalecimiento empresarial
Estrategias globales de la organizacién
Distribucion y E-Commerce

Planificacién de los recursos de la empresa — ERP
Cadena de abastecimiento

Lead time

Eficiencia y efectividad en el canal de distribucion

O O O O O 0O 0O O O O O O O

A continuacion, se describen las evidencias a realizar.

Evidencia 1 (De Desempeiio)

AP13-EV01- Foro: “Plan de Accion de Marketing”. Para el desarrollo de esta evidencia el aprendiz debera haber
leido el material de estudios correspondientes al andlisis del E-Commerce, analisis del E-Business, ejecucidn del plan
de ventas, seguimiento de las ventas y estrategias de distribucidén. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas,
ingresar al Foro tematico y compartira el andlisis sobre el procedimiento para la elaboracion del plan de accidn de
marketing teniendo en cuenta la tendencia del marketing digital.

Ademas de la participacidn en el foro sobre el procedimiento de plan de accién de marketing, el aprendiz debera
dar respuesta a las siguientes preguntas:

e (Respecto del producto o servicio a comercializar qué estrategias de distribucion considera le son
pertinentes y por qué?

e ¢Qué factores considera puede influir negativamente y positivamente en la ejecucién del plan de ventas
para el producto o servicio a comercializar?

e (Cudles tendencias del marketing digital considera apropiadas y aplicables a su producto o servicio para su
promocién y comercializacién?

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 formacién; se evaluara el analisis e interpretacion de los contenidos estudiados y los aportes que
realice en el foro a dos compafieros, a quienes debera formular realimentacién sobre sus argumentos planteados,
asi como inquietudes percibidas a cada propuesta.

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-AP13-EV01”
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e |nstrumento de evaluacion: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP13-EV01- Foro: “Plan de Accidon de Marketing”, para participar en el foro también puede ir
directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP13-EV02- Cuestionario de preguntas: "Implementar el plan de distribucién y venta del producto y/o servicio”.
Con el fin de obtener evidencia del proceso de aprendizaje, con relacién a los conocimientos adquiridos por el
aprendiz para el logro de los resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccién de éste con el material de
estudio suministrado en cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de
Aprendizaje 23 y 24; se dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los
conceptos relacionados con la formulacién del plan de distribucion y venta del producto o servicio, teniendo en
cuenta la estructuracién y tamafio del mercado y las metas de ventas de la empresa, y la ejecucidon de
procedimientos de negociacidn y venta, de acuerdo con la politica estratégica establecida y el plan de mejoramiento
acordado.

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-AP13-EV02”

Forma de entrega:

En el menud 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: AP13-EV02- Cuestionario AP13. "Implementar el plan de distribucion y
venta del producto y/o servicio”.

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 implementacion del plan de distribucidén y ventas de producto o servicio, avanzando con
ello, hacia el objetivo de cumplir con 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, de manera que puede producir textos escritos con aplicacion en acciones de
mercadeo, igualmente maneja una expresion oral que le facilita el intercambio directo de ideas para el ejercicio de
una negociacion. Basados en la estructuraciéon de competencia alcanzada, se proponen las siguientes actividades
para la transferencia de conocimientos:

Evidencia 3 (De Producto)
AP13-EV03- “Informe del plan de marketing”. De acuerdo a las indicaciones del instructor y una vez revisado el
material de estudio para la Actividad de Proyecto 13. “Implementar el plan de distribucion y venta del producto
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y/o servicio.”, y los temas de estudio propuestos para las Actividades de Aprendizaje (AA23): “Formular plan de
distribucidn y venta del producto o servicio, teniendo en cuenta la estructuracion y tamafo del mercado y las metas
de ventas de la empresa”, y la actividad de aprendizaje (AA24): “Ejecutar procedimientos de negociacion y venta,
de acuerdo con la politica estratégica establecida y el plan de mejoramiento acordado”; el aprendiz debera elaborar
un documento que contenga el Informe del plan de marketing con todas sus etapas, aplicando 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 Orientacion 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 orientacién, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracién, entendimiento,
interpretacion 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-AP13-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP13-EV03”
e Rubrica Sustentacion de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

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 y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP13-EV03- “Informe del plan de marketing”.

Evidencia 4 (De Producto)
AP13-EV04- INGLES: “Estrategia E-Marketing- Pagina Web”. El aprendiz debera realizar presentacién y promocion
en inglés de un producto mediante estrategia e-marketing.

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-AP13-EV04”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP13-EV04”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP13-EV04- INGLES: “Estrategia E-Marketing- Pagina Web”.
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Encuentro Sincronico Orientacion 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 orientacidn, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracién, entendimiento,

interpretacién y entrega.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempeiio:

AP13-EVO01- Foro: “Plan de Accidon de
Marketing”.

Caracteriza a los clientes vy
consumidores mediante la
identificacion de actitudes,

comportamientos e intereses frente
a los productos y servicios que
ofrece la empresa al momento de la
compra.

Explica claramente las ventajas y
desventajas de una posible decision
en lo técnico.

Maneja situaciones embarazosas
frente a las preguntas y objeciones
del cliente.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP13-EV01”

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

Evidencias de Conocimiento :
AP13-EV02- Cuestionario AP13.

venta del producto y/o servicio”.

"Implementar el plan de distribucién y

Maneja situaciones embarazosas
frente a las preguntas y objeciones
del cliente.

Interpreta motivacién, interés vy
decisién de compra por parte del
cliente.

Determina la red geografica con el
apoyo de tecnologias informaticas y
mediante la identificacién de los
puntos de origen y destino de los
bienes e informacion.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP13-EV02”

Evidencias de Producto:

AP13-EV03- “Informe del plan de
marketing”.

Calcula los estandares aplicando las
técnicas de disefio de estandares
con el apoyo de software, teniendo
en cuenta variables relacionadas
con el numero de pedidos, la

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP13-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
IE-AP13-EV03”
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cantidad de unidades compradas, el
espacio de venta por metro
cuadrado, la rotacién de pedidos, el
numero de devoluciones vy las
averias de producto por cada canal
en un tiempo determinado.

Aplica estrategias de venta vy
negociacién apoyado en medio de
comunicacion establecido por Ia
organizacion.

Evalia el comportamiento de los
clientes y consumidores mediante la
aplicacion de métodos y técnicas
sicolégicas y de andlisis del
comportamiento humano de
acuerdo el segmento de mercado y
el producto o servicio.

Define los estandares de acuerdo
con la participacion y crecimiento en
el mercado, la concentracién de
clientes y el tipo de canal, a partir
de los estdndares y politicas de la
organizacion.

Interpreta motivacién, interés vy
decisién de compra por parte del
cliente.

Elabora el plan de distribucion
aplicando técnicas y procedimientos
de planeacién teniendo en cuenta el
potencial de la demanda, las fechas
y eventos especiales, los cambios
geograficos, el desarrollo de nuevos
productos, el transporte, la
tecnologia, la competencia y los
canales de distribucion.

Evalla los costos de la red segln
tiempos y distancias de los
diferentes clientes y centros o

Rubrica Sustentacién de Actividades
“TGM-IE-RS-Evidencias”
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unidades de negocio, aplicando
procedimientos para el calculo de
costos con el apoyo de software.

Determina la red geogrdfica con el
apoyo de tecnologias informaticas y
mediante la identificacién de los
puntos de origen y destino de los
bienes e informacién.

Evidencia de Producto
AP13-EV04- INGLES: “Estrategia E-
Marketing- Pagina Web”.

Toma parte activa en debates
informales dentro de contextos de
trabajo habituales.

Plantea, explica y contesta hipdtesis
técnicas.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP13-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
IE-AP13-EV04”
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4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAIJE

Objetos de Aprendizaje Actividad de
Aprendizaje 23
OA Analisis E-commerce Ambiente Virtual de
OA Analisis E-Business Aprendizaje
Implementar OA The market thing: E-commerce dispuesto en el
Mercados . .,
el plan de Sistema de Gestidn
distribuciény | 270 |NA NA Objetos de Aprendizaje Actividad de 6 Idiomas 2 de Aprendizaje
venta del Aprendizaje 24 (LMS) accedido a
producto y/o OA Ejecucién del plan de ventas través de la
servicio. OA Seguimiento de las ventas plataforma SENA
OA Estrategias de distribucion SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Abandono: Hace referencia al usuario cuando esta intentado comprar algo a través de internet, pero no completa
el proceso de compra.

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

Analisis de ventas: Estudio de las cifras devenias con objeto de revisar, mejorar o corregir una situacién de
mercadeo. La informacidn de ventas se disgrega en sus componentes individuales y se examinan en lo tocante a su
relacion 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.

Base de Datos: Sistema o archivo que contiene informacion organizada y estructurada.

Bienes de consumo: Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en
contraposicion 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.

Comercio Electronico o E-COMMERCE: Intercambios mediados por la tecnologia entre diversas partes (individuos,
organizaciones, o ambos), asi como, las actividades electrénicas dentro y entre organizaciones que facilitan esos
intercambios.

Comercio en Internet: Comercio realizado a través de plataformas de internet.

Compaiiia: Empresa o sociedad mercantil: una compaiiia de seguros; una compafiia de productos quimicos.
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.

Disefio: Se refiere a un boceto, bosquejo o esquema que se realiza, ya sea mentalmente o en un soporte material,
antes de concretar la produccion de algo. El término también se emplea para referirse a la apariencia de ciertos
productos en cuanto a sus lineas, forma y funcionalidades.

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

E-Book: Se refiere a los libros en formato digital; éstos pueden ser leidos en dispositivos mdviles o computadores
personales.

E-Business: Por sus siglas en inglés, hace referencia a los Negocios Electrdnicos; definidos como cualquier
actividad empresarial que se realiza a través de Internet, mediante la utilizacion de las tecnologias de la
informacidn; éstas facilitan la compra y venta de productos, servicios e intercambio de informacién a través de
internet, intranet y extranet.

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

Exhibidor: Concepto de exhibidor de producto Exhibe productos de marca de cualquier naturaleza Puede o no
contener la linea completa de productos de una marca o empresa.

Existencia: Se refiere al nimero de productos que existen en las bodegas o almacenes de una empresa.

Exposicidén comercial: Las ferias y exposiciones son eventos de gran magnitud y amplio alcance que, si bien no es
su principal meta, potencian el turismo en el lugar en donde se realizan. Tanto las ferias como las exposiciones, son
la vidriera de una tematica especial de diferentes empresas que, durante una cantidad limitada de tiempo, en un
espacio determinado organizado para tal fin, los visitantes recorreran y conoceran sus productos o servicios

F — Commerce: Tipo de comercio electrénico que se desarrolla dentro de la plataforma FACEBOOK. La idea es que
los usuarios realicen compra en linea a sin necesidad de abandonar esta plataforma.

Firma Digital: Mecanismo en el cual un documento es firmado, de tal forma que se asegura que la persona
firmante, efectivamente, lo ha hecho.

Gondola: Soporte publicitario que consiste en un mueble alargado, de tres o mas niveles, muy utilizado en los
comercios para la presentacién de mercancias. Es una forma atractiva de promocionar productos en los puntos de
venta.

Google Analytics: Sistema gratuito de Google para rastrear el comportamiento de los visitantes, el tiempo de
visita, la tasa de rebote y georreferenciacion de nuestro portal WEB.

Google WEBmasters: Herramienta gratuita de Google para duefios y administradores de paginas web.

Hosting: Servicio para alojamiento de paginas web.
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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 abstraccién del hombre, un rasgo de la
inteligencia que les separa del resto de los animales (Definicién, 2016)

Instrumento: Elemento o herramienta de apoyo para una actividad.

Investigacion de Mercados: Proceso para buscar informacidn acerca de consumidores, el entorno de las
organizaciones, las necesidades de bienes o servicios para tomar decisiones relacionadas con el mercado.

Investigacion: De acuerdo a las definiciones que presenta la Real Academia Espafiola (RAE) sobre la palabra
investigar (vocablo que tiene su origen en el latin investigare), este verbo se refiere al acto de llevar a cabo
estrategias para descubrir algo. También permite hacer mencidn al conjunto de actividades de indole intelectual y
experimental de caracter sistematico, con la intencién de incrementar los conocimientos sobre un determinado
asunto.

Investigacion: Se hace referencia a la indagacién de informacion para buscar solucidon a una posible situacion
problémica.

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

Logistica: Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribuciéon de los productos, incluyendo todos los
eslabones de la cadena distribucidn, 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 distribucion.

Marca: Marca es un término que cuenta con varios usos y significados. Uno de los mas frecuentes estd vinculado al
derecho exclusivo a la utilizacidn de una palabra, frase, imagen o simbolo para identificar un producto o un

servicio.

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.

Medios de difusion:  Aquellos elementos que tienen como misidn desde la publicidad, hacer llegar los mensajes
a los destinatarios objeto de dichas comunicaciones.

Medios de Pago: Diferente formas como un cliente puede comprar un producto.

Medios Sociales: Es la agrupacion de las diferentes redes sociales, por ejemplo: Twitter, Facebook.

Mercadeo: Proceso de planificacion, ejecucidn, fijacién de precios, promocion y distribucién de ideas, bienes
y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales (AMERICAN
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MARKETING ASOCIATION, 2016).
Mercado: Todos aquellos compradores de un producto o un servicio.
Mercadotecnia: American Marketing Association (AMA), la mercadotecnia es la actividad, conjunto de

instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.

Navegador de Internet: Término genérico usado para definir los programas con los que se accede a la WEB en
internet, se conocen como Browser.
Navegadores: Aplicaciones que permiten la visualizacién de los contenidos WEB.

Necesidades: Condiciones insatisfechas o de carencias.
Negocios Electrdnicos: Ejecucidn de negocios en canales electrénicos como internet. Se conoce como E-BUSSINES.

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

Portal WEB: Documento electrénico que contiene informacion textual y audiovisual; se encuentra alojada en un
servidor y es visualizada a través del servicio World Wide WEB.

Propaganda: Se establece como una forma de comunicacién cuyo objetivo fundamental es influenciar al publico
con algunos argumentos especificos y sesgar compras.

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 personao una entidad para alcanzar un
determinado objetivo.

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

para fines de planeacién.

Publicidad: Se entiende como una técnica de comunicaciéon que utiliza los medios de difusién en busca de
objetivos comerciales en procura de influencia sobre las actitudes y gustos de los consumidores.

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.

Servidor: Equipo de cdmputo que forma parte de una red y provee servicios a otros clientes.

Sistematico: Que sigue o se ajusta a un sistema o conjunto de elementos ordenados: una investigacién sistematica
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es siempre mas fiable.

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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