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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Guia de aprendizaje: Analizar el comportamiento del mercado potencial segtin la oferta y la demanda.

e Denominacidn del Programa de Formacién: Tecndlogo en Negociacion Internacional.

e Cddigo del Programa de Formacion: 122702

e Nombre del Proyecto: Negociacidn de productos colombianos basados en acuerdos internacionales.

e Fase del Proyecto: Analisis

e Actividad de Proyecto: Realizar la investigacion de mercados con base en el producto o servicio objeto de la
negociacion.

e Competencia

e 260101011. Determinar oportunidades de mercado de acuerdo con las tendencias del entorno y los
objetivos de laempresa.

Resultados de aprendizaje

e 260101011-03. Evaluar las ideas de los productos y servicios frente a las necesidades y requerimientos
establecidos en el estudio de mercado, teniendo en cuenta las necesidades, requerimientos, ajustando las
ideas a los mercados a partir del analisis de las variables del entorno y las barreras de entrada tarifarias y no
tarifarias, que se ajusten a las necesidades y politicas de la organizacion.

e Competencia
260101027. Procesar la informacién recolectada de acuerdo con los manuales de manejo de informacién.

Resultados de aprendizaje

e 260101027-01. Clasificar los datos obtenidos mediante la asignacion de nimeros de formularios de estudio y
codigos, segun respuestas de los diferentes items de acuerdo con las variables y pardmetros requeridos en la
investigacion.

e 260101027-02. Procesar el conjunto de datos con el apoyo de tecnologias de lainformacién teniendo en cuenta
la amplitud, profundidad de contenidos, el problema y objetivos de investigacion segun el plan esquema basico
de publicacidén de resultados.

e 260101027-03. Registrar la informacidn apoyado por tecnologias de informacion aplicando el inglés al manejo
informatico de datos dentro del tiempo establecido segun el plan de investigacidn y los resultados obtenidos.

e 260101027-04. Analizar lainformacidn a partir del desarrollo de elementos de l6gica matematica y la aplicacion
de métodos de inferencia estadistica para proyectar los datos cuantitativos segun técnicas proyectivas.

e Competencia

240201500. Promover la interaccion idonea consigo mismo, con los demas y con la naturaleza en los contextos
laboral y social.

Resultados de aprendizaje

e  240201500-02. Asumir actitudes criticas, argumentativas y propositivas en funcién de la resoluciéon de
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problemas de cardacter productivo y social.

e Competencia.
240201501. Comprender textos en inglés en forma escrita y auditiva.

Resultados de aprendizaje
e  240201501-04. Encontrar informacion especifica y predecible en escritos sencillos y cotidianos.

e Competencia.
e 240201502. Producir textos en inglés en forma escrita y oral.

Resultados de aprendizaje
e  240201502-02. Identificar formas gramaticales basicas en textos y documentos elementales escritos en inglés.

e Duracion de la Guia: 255 horas

2. PRESENTACION

La naturaleza cada vez mas global de los mercados y la competencia han incrementado la necesidad de realizar
investigacion de mercados en entornos internacionales, adquiriendo importancia el conocimiento del conjunto de
caracteristicas que presentan los mercados para incursionar en los mismos con garantias y posibilidades de éxito,
evitando la pérdida de esfuerzos y recursos.

Conducir la investigacidon del marketing internacional es mucho mds complejo que la investigacién de mercados al
interior de un pais, sin embargo, los pasos para la investigacion de mercados son aplicables en la investigacion de
mercados internacionales, puesto que el ambiente que prevalece en los paises, las unidades culturales y los mercados
internacionales son considerados en ambas. Para tener un acercamiento con el mercado meta al cual quiere incursionar,
es recomendable realizar un analisis sobre las estadisticas comerciales de las exportaciones e importaciones, los indices
de precios, los socios comerciales y los canales de comercializacion; también es necesario incluir los ambientes
comerciales, gubernamentales, legales, econémicos, estructurales, informativos, tecnoldgicos y socioculturales de los
paises.

Por otro lado, una organizacion esta compuesta por individuos y el conflicto es inherente al ser humano; entonces la
presencia de conflictos y su solucién funcional y constructiva genera un aprendizaje personal, grupal y organizacional.
Sin dejar de lado el papel que desempefia el uso del inglés en el manejo y registro de datos con la ayuda de la tecnologia.

La duracidn de esta actividad de aprendizaje es de 255 horas, correspondientes a un 20% de horas Directas (D), que se
refieren al trabajo a realizar con acompafiamiento del instructor y 80% de horas independientes (I), que hacen
referencia a trabajo autonomo a realizar por parte del aprendiz.

Para realizar las evidencias correspondientes a esta actividad de aprendizaje, es necesario revisar el material de
formacion, explorar los materiales complementarios y efectuar consultas en internet.

Nota: Tenga en cuenta que el material de formacion y material complementario se encuentra en la siguiente ruta: Fase

Andlisis / Actividad de Aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial segun la oferta y la demanda
/ Material de formacion. Alli ingresa al respectivo material que se solicita en cada evidencia.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
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Evidencia: Efectos de la economia colombiana en los mercados internacionales.

3.1. Actividades de reflexion inicial

Antes de comenzar con este proceso de formacion, le invitamos a reflexionar sobre lo siguiente:

Las nuevas tecnologias permiten que las empresas puedan realizar investigaciones, midiendo el nivel de actividad
de las redes sociales, estas se han convertido en una herramienta importante que brinda la oportunidad a las
empresas de obtener informacidn y datos estadisticos sobre los mercados y adquirir un conocimiento mas ajustado
de lo que piensan las personas.

Teniendo en cuenta el texto anterior, reflexione sobre las siguientes preguntas:

e ¢Ha respondido alguna vez una encuesta?

e  ¢Para qué tipo de producto o servicio?

e ¢Conocia el objetivo del estudio?

e  (Fue totalmente honesto al responderla?

e (Considera que la gente se comporta de la misma manera cuando responde una encuesta que al sostener
una con una conversacion con amigos, compafieros de trabajo o en el anonimato de un foro?

Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la Actividad de Aprendizaje
2, por lo tanto, no es calificable.

3.2. Actividades de contextualizacién e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje
Evidencia: Cambio de nombre.

El propdsito de esta evidencia es contextualizarlo sobre la importancia de conocer el mercado al que oferta sus
productos o servicios, garantizando asi mayores probabilidades de éxito para la empresa.

Lea y analice el siguiente caso:

En 1985 Coca-Cola Company cometio un error de marketing garrafal. Tras 99 afios de éxito, la empresa
abandond su férmula original de la bebida, apareciendo en su lugar la Nueva Coca-Cola, con un sabor mds dulce y
suave.

Al principio se vendié bien, sin embargo, las ventas pronto se ralentizarian cuando el publico empezod a reaccionar.
La empresa empezo a recibir sacos de cartas y mds de 1500 llamadas diarias de consumidores enfadados.

Existia la amenaza de recibir demandas si no se volvia a la antigua formula. Tras 3 meses, la empresa resucito al
antiguo refresco, recibiendo el nombre de Coca-Cola Cldsica y compartiéndolo con la Nueva Coca-Cola. A finales de
ese afio, las ventas de Coca-Cola Cldsica desbancaban a las de la nueva en una proporcion de 2 contra 1. La Coca-
Cola Clasica volvio a ser la principal bebida refrescante lider del pais.

A principios de los 80, aun siendo Coca-Cola el refresco lider, estaba perdiendo cuota de mercado frente a Pepsi.
Coca-Cola tenia que hacer algo, porque la tendencia era que Pepsi acabara siendo lider si todo sequia asi.

La empresa inicio un estudio de productos colosal, con mds de 200.000 catas y 30.000 solo sobre la formula
definitiva, obteniéndose unos resultados que revelaban que el 60% de los consumidores preferian la Nueva Coca-
Cola antes que la antigua, y el 52% la preferia antes que Pepsi. Los estudios revelaban que la Nueva Coca-Cola seria
un éxito.
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Este estudio unicamente se centraba en el sabor, pero no abordaba los sentimientos de los consumidores respecto
a abandonar la antigua Coca-Cola y sustituirla por la nueva version. No prestaron ninguna atencion a los valores
intangibles, como el nombre, la historia, el embotellado, el legado cultural y la imagen.

Para muchos, Coca-Cola se situa a la altura del béisbol y de los perritos calientes en EEUU como instituciones de
dicho pais: representan la esencia de los EEUU. El significado simbdlico de Coca-Cola resulté para muchos
consumidores mds importante que su sabor. Esto es lo que la investigacion de mercados no detectd, las fuertes
emociones vinculadas a la marca.

Ademds, parece que los resultados obtenidos no se interpretasen de la forma adecuada. Si se obtuvo que el 60%
preferia la Nueva Coca-Cola, eso significa que el 40 restante seguiria con la antigua y, al eliminar la Coca-Cola
Tradicional, la empresa estaba pisoteando el gusto de los bebedores del refresco tradicional que no deseaban tal
cambio. (Kotler y Armstrong, 2003).

Teniendo en cuenta el texto anterior y sus conocimientos sobre marketing, a manera de enriquecimiento personal
analice y responda las siguientes preguntas:

e  (Cual considera que fue el posible error cometido por Coca-Cola al querer cambiar la férmula de su
producto insignia?

e  Segln su criterio ¢cudles aspectos a considerar eran los mas adecuados antes de realizar este cambio?

e (Considera que los resultados obtenidos en el estudio de productos estuvieron bien interpretados?

Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la Actividad de Aprendizaje
2, por lo tanto, no es calificable.

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

El instructor programara una asesoria virtual de acompafiamiento a través de la plataforma para brindar pautas y
orientaciones especificas a tener en cuenta en el desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de
apropiacién del conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual sera indicado por el instructor
oportunamente.

Evidencia 1: Barreras de ingreso a los mercados.

Dentro de los factores a considerar para la seleccién de un nuevo mercado, se incluyen las barreras de entrada al
pais (que pueden ser de tipo tarifario y no tarifario), ya que a pesar del desarrollo del comercio internacional y de
la globalizacidn, sigue siendo un recurso muy utilizado por los diferentes paises para equilibrar la balanza comercial
y proteger algunos sectores productivos.

El propdsito de esta evidencia es identificar este tipo de barreras antes del ingreso a un mercado, ya que se hace
indispensable para conocer la incidencia que las posibles regulaciones tendran sobre los productos o servicios a
comercializar.

Para dar cumplimiento a esta evidencia consulte el material de formacidon denominado El comportamiento del
mercado, correspondiente a esta actividad de aprendizaje y adicionalmente el siguiente material complementario:
Barreras en mercados exteriores. Posteriormente y basados en dicho material, analice el texto que se encuentra
en la evidencia descargable y resuelva las preguntas alli planteadas.

Descargue la evidencia para ver la descripcién detallada de esta, desarréllela con la herramienta de su preferencia
y luego envie el archivo al instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje.
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Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segin la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 1: Barreras de ingreso a los mercados.
Total horas: 10, 2(D) y 8(I).

Evidencia 2: Workshop “Products and Services”

La lectura es una de las habilidades mas utilizadas en el mundo, pero a la vez es la menos motivante, dado que en
ocasiones hay textos muy extensos y con vocabulario complejo que dificulta su comprension y le resta interés al
texto; afortunadamente existen nuevos métodos que facilitan obtener la informacién necesaria y con ello
aumentar el Iéxico personal.

En este orden de ideas y con la finalidad de cumplir con el propdsito de esta evidencia, consulte el material
complementario denominado Integration of products and services.

Luego de esta consulta, resuelva el taller sobre comprensidn lectora que encuentra en la evidencia descargable.

Descargue la evidencia para ver la descripcion detallada de esta, desarrdllela con la herramienta de su preferencia
y luego envie el archivo al instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segun la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 2: Workshop “Products and services”.
Total horas: 22, 3(D) y 19(l).

Evidencia 3: Ejercicio practico “Evaluar mercados potenciales”

A la hora de definir los mercados de destino mas adecuados para el producto o servicio objeto de una negociacion
internacional, deben tomarse en cuenta diferentes elementos claves en la determinacién del mercado, aspectos
como: el riesgo, la competencia, los recursos, entre otros.

El desarrollo de esta evidencia le permitira empezar a medir la dimensidn y la potencialidad de un mercado, por
esto debe consultar el material de formacién denominado El comportamiento del mercado, perteneciente a esta
a actividad de aprendizaje y luego con su grupo de trabajo creado en la actividad de aprendizaje 1 y con el cual
debe desarrollar todas las evidencias grupales que se presenten durante este programa de formacion, desarrollen
el siguiente ejercicio practico:

1. Identifiquen tres paises que consideren como mercados potenciales para la comercializacién del producto o
servicio previamente determinado en la Evidencia 11: Diagndstico del mercado y andlisis DOFA, de la Actividad
de Aprendizaje 1, también tengan en cuenta los paises pertenecientes a los diferentes tratados suscritos o
vigentes actualmente en Colombia y que fueron material de estudio en la actividad de aprendizaje anterior.

2. Evallen a cada pais, aplicando los criterios directos e indirectos sugeridos en la tabla denominada Criterios
utilizados para la preseleccion de un mercado que se encuentra en el tema 4. Como elegir un destino de
exportacién del material de formacion consultado.

3. Posteriormente planteen minimo cinco criterios adicionales a los expuestos en la tabla del material de
formacion y apliquenlos para la preseleccion del pais de mercado potencial.

4. Analicen los resultados de la aplicacién de los criterios y definan cual seria el pais mercado con mayor potencial
para realizar la exportacidon de su producto o servicio; tenga en cuenta que este pais destino de la exportacion

se seguira trabajando a lo largo de este programa de formacion.
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5. Finalmente, soporten todo el ejercicio en un documento escrito donde ademas presenten las conclusiones del
ejercicio y el pais seleccionado para exportar el producto o servicio elegido.

Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para desarrollar evidencias en
grupo, las cuales fueron presentadas en la Actividad de Aprendizaje 1.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial seglin la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 3: Ejercicio practico “Evaluar mercados
potenciales”. Total horas: 10, 4(D) y 6(l).

Evidencia 4: Propuesta “Planeacion para investigacion de mercados”

Toda investigacion de mercados debe iniciar con un esquema basico que le permita determinar la finalidad de la
investigacion y los recursos necesarios para desarrollarla, por lo tanto, la presente evidencia tiene como finalidad
determinar las variables relacionadas a la etapa de planeacién del proceso de investigacion de un mercado,
planteando el problema base de la investigacion, los objetivos y la manera en que se obtendra la informacién como
plataforma para estructurar las demas fases investigativas.

Después de leer el material de formacion correspondiente a esta actividad de aprendizaje y tomando como
referencia el producto o servicio a exportar elegido con anterioridad y que serd objeto de la negociacidon
internacional, elabore con su grupo de trabajo una propuesta de planeacién de investigacion de mercados, que
contenga lo siguiente:

Titulo de la investigacion.

Definicion del problema (plantear el problema que se abordara en la investigacidn).

Objetivos y alcance de la investigacion.

Planteamiento de la hipotesis.

Esquema o disefo de la investigacion.

Utilizar fuentes de datos primarias y secundarias para resolver el problema de investigacion.

Metodologia de investigacion a implementar: fuentes, técnicas y tipos de datos a utilizar (debe contener una
breve explicacion de como se recolectaran los datos, cudles serdn las formas de recopilacidn, entre otros).
8. Recurso humano requerido para la investigacion.

9. Fases del estudio.

10. Tiempo requerido para la investigacion por cada una de las fases

Noukwne

Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para desarrollar evidencias en
grupo, las cuales fueron presentadas en la Actividad de Aprendizaje 1.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial seglin la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 4: Propuesta “Planeacion para
investigacion de mercados”. Total horas: 30, 5(D) y 25(1)

Evidencia 5: Plan de Muestreo “Recoleccion de la Informacion”

La encuesta constituye el término medio entre la observacién y la experimentacidn; esta sirve para conocer la
opinidn y sus comportamientos, de igual manera debe ser analizada, editada y codificada para lograr no solo que
los datos estén completos, sean confiables y legibles, sino que cada una de las respuestas cuente con un indicador
numérico que permita su tabulacién y graficacion.

En esta evidencia se tiene la oportunidad de realizar una investigacion concreta, en la que puede medirse los
aspectos de un disefio metodoldgico como son: la poblacién, las caracteristicas que deben poseer los elementos
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para formar parte del estudio, el nimero de elementos que conforman la poblacién, si este nimero se conoce con
certeza o se puede estimar, el tipo de muestreo y la técnica utilizada, el tamafio de la muestray el error de muestreo
establecido.

Para dar cumplimiento al objetivo de esta evidencia, consulte el material de formacién El comportamiento del
mercado, asi como los materiales complementarios que se relacionan a continuacién:

e (Cémo elaborar encuestas?
e Técnicas de muestreo y determinacion del tamafio de la muestra en investigacidn cuantitativa.
e Ejecucién de la investigacion de mercados.

Luego de estas lecturas y con su grupo de trabajo realicen lo siguiente:

1. Tomen como referencia el resultado obtenido en la Evidencia 3: Ejercicio practico “Evaluar mercados

potenciales” de esta guia de aprendizaje, después disefien y formulen, la encuesta que les permita medir el

grado de aceptacion del producto o servicio dentro del pais elegido.

Planteen los objetivos que esperan alcanzar con esta encuesta.

Elaboren el plan de muestreo y determinen el tamafio de la muestra.

Apliquen la encuesta a la poblacién objetivo (minimo 20 encuestas).

Posterior a la aplicacion de las encuestas, realicen la validacién, edicion y codificacidn de los resultados de las

mismas.

6. En un documento recopilen el desarrollo de todos los puntos solicitados en esta evidencia, incluyendo
fotografias (si las tienen) que demuestren la aplicacidn de la encuesta.

ukhwn

Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para desarrollar evidencias en
grupo, las cuales fueron presentadas en la Actividad de Aprendizaje 1.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segun la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 5: Plan de muestreo “Recoleccion de
informacion”. Total horas: 30, 8(D) y 22(l).

Evidencia 6. Estudio de caso “Solucién de conflictos grupales”

La presencia de conflictos en las empresas y la bisqueda de soluciones funcionales y constructivas generan un
aprendizaje personal, grupal y organizacional; concebir el conflicto como algo positivo y remediarlo de manera
acertada y cooperativa, constituye una experiencia formativa proactiva.

El manejo de situaciones de conflictos esta determinada por el interés propio y la relacién entre las partes, por lo
tanto, es importante alcanzar conocimientos basicos en la busqueda de habilidades para confluir los intereses de
las partes con los propios, por lo tanto, con esta evidencia se espera que adquiera habilidades para analizar,
argumentar y resolver conflictos mediante el uso de la racionalidad en los contextos productivos y sociales.

Para desarrollar esta evidencia es importante la lectura y el analisis previo del material de formacién denominado
Solucion de conflictos, perteneciente a esta actividad de aprendizaje, posteriormente consulte la evidencia
descargable donde encuentran los diferentes puntos de vista de cada uno de los gerentes de las areas de venta,
produccion y publicidad de una empresa que produce refrescos y los distribuye en los mercados internacionales
de la zona caribe y que no ha alcanzado los niveles de ventas esperados; posteriormente a este analisis, elabore
una propuesta o una agenda de trabajo donde se planteen diferentes actividades, debidamente justificadas para
solucionar el conflicto con las caracteristicas que en la evidencia le indican.

La propuesta debe contener:
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e Introduccion.

e Andlisis de la situacion de conflicto entre los gerentes de area.

e Actividades a desarrollar para solucionar el conflicto.

e Justificacién de cada una de las actividades a desarrollar para solucionar el conflicto.
e Descripcion de como se van a desarrollar cada una de las actividades.

e  Conclusiones.

Descargue la evidencia para ver la descripcion detallada de esta, desarrdllela con la herramienta de su preferencia
y luego envie el archivo al instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Analisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segun la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 6: Estudio de caso “Solucién de conflictos
grupales”. Total horas: 48, 10(D) y 38(1).

3.4. ACTIVIDADES DE TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTO.

El instructor programara una asesoria virtual de acompafamiento a través de la plataforma para brindar pautas y
orientaciones especificas a tener en cuenta en el desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de
transferencia del conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual sera indicado por el instructor
oportunamente.

Evidencia 7. Informe “Variables de la investigacion”

Tabular es la forma mds exacta de presentar la informacién y al graficarla proporciona una comprension mas rapida
de los datos arrojados.

Por lo anterior, la finalidad de esta evidencia es construir un informe con la interpretacion de los resultados
arrojados en la Evidencia 5: Plan de muestreo “Recoleccion de informacion” donde aplicaron la encuesta a la
poblacién objeto de la investigacion, por lo tanto, desarrolle esta evidencia nuevamente con su grupo de trabajo.

Este informe debe incluir lo siguiente:

e  Propdsito del informe.

e Soportes del trabajo de aplicacion de encuestas realizado (imagenes, audio o video).

e  Descripcidn de la ejecucion de la aplicacion de las encuestas.

e Resultados obtenidos en la recoleccidn de la informacién.

e Andlisis de la comparacion de resultados arrojados con el plan de muestreo y los objetivos propuestos.
e Aspectos positivos a destacar.

e Aspectos negativos a tener en cuenta.

e Tabulacién y graficos con resultados de la recoleccion de la informacion.

e  Conclusiones (estas deben presentarse tanto en inglés como en espaniol).

e Anexos (incluir encuestas diligenciadas).

Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para desarrollar evidencias en
grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de aprendizaje 1.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Andlisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segln la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 7: Informe “Variables de la investigacion”.
Total horas: 50, 15(D) y 35(l)
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Evidencia 8: Video “My job”

Para presentar las conclusiones de un reporte o informe, no solo debe ser escrito sino sustentado, ya que se pueden
aclarar dudas en el momento de su presentacién; tenga en cuenta que la clave de tener una buena fluidez verbal
en inglés consiste en la practica constante de este idioma.

Teniendo en cuenta lo anterior, el propédsito de esta evidencia es perfeccionar su pronunciacién en inglés, por lo
tanto, elabore un video donde exponga en inglés el informe realizado en la evidencia anterior.

Envie al instructor el video o el enlace de este con el desarrollo de la evidencia a través de la plataforma virtual de
aprendizaje.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Andlisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segun la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 8: Video “My job”. Total horas: 25, 2(D) y
23(1).

Evidencia 9: Sesidn virtual “Sustentacion de resultados”

El andlisis de los resultados permite deducir con éxito la viabilidad del proceso de investigacién de mercados y tener
claridad sobre el grado de aceptacién del producto dentro del pais, con el fin de conducir la oferta comercial
exportable.

Por lo anterior, con su grupo de trabajo, condensen en una presentacion los resultados del proceso de investigacion
de mercados desarrollado durante el transcurso de esta actividad de aprendizaje y establecer si el producto o
servicio objeto de la oferta internacional, tendrd aceptacion en el mercado del pais objetivo y sustentar su
respuesta con los resultados arrojados, por lo tanto, apdyense para esta presentacion en las siguientes evidencias:

e Evidencia 3: Ejercicio practico “Evaluar mercados potenciales”.
e  Evidencia 4: Propuesta “Planeacion para investigacién de mercados”.
e Evidencia 5: Plan de muestreo “Recoleccién de informacidn”.

Compartan la presentacion en la sesidn virtual “Sustentacion de resultados” y expdénganla a su instructor y grupo
de companieros. Recuerde que el instructor es el encargado de crear y habilitar esta sesién en linea.

Por el caracter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para desarrollar evidencias en
grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de aprendizaje 1.

Esta evidencia se encuentra ubicada en: Fase Andlisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del
mercado potencial segin la oferta y la demanda / Evidencias / Evidencia 9: Sesién virtual “Sustentacién de

resultados”. Total horas: 30, 2(D) y 28(l)

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacién Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
Evidencia de conocimiento: e Evalia las ideas de los Cuestionario:
Evidencia 1. Barreras de ingreso a los productos y servicios frente Cuestionario.
mercados. a las necesidades |
requerimientos establecidos|
en el estudio de mercado,
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teniendo en cuenta las
necesidades,
requerimientos, politicas |
objetivos determinados por
la empresa.

e Ajusta las ideas de los
mercados a partir del andlisis|
de lasvariables del entorno y|
las barreras de entrada
tarifarias y no tarifarias, que
se ajusten a las necesidades
y politicas de la
organizacion.

e |dentifica las barreras de
entradas tarifarias y no
tarifarias, considerando una
region o pais como mercado
potencial de los productos o
servicios que sean de interés
y se encuentren dentro de
los objetivos de la empresa.

e Evalua los mercados
aplicando las  técnicas,
variables y criterios de
investigacion de mercados,
teniendo en cuenta las
normas vigentes del pais Y|
que se ajusten a las
necesidades y objetivos de la

empresa.
Evidencia de desempeiio: e Escribe o presenta Lista de chequeo:
Evidencia 8. Video “My job” descripciones de si mismo, Video
su profesidon y su entorno.
Evidencia de desempeiio: e Interpreta el resultado del Lista de chequeo:
Evidencia 9. Sesién virtual comportamiento  de lo Sesién virtual
“Sustentacién de resultados” datos mediante la aplicacion

del andlisis estadistico de los
resultados de las variables
para la toma de decisiones.

Evidencia de producto: e Puede expresar informacion Lista de verificacion:
Evidencia 2. Workshop “Products and adecuada y precisa, y tomar Taller
services” nota de una conversacion,
programa, clase, etc.;

referido a su profesion.

e Puede completar frases
basado en informacion leida
previamente en un texto.

Evidencia de producto: e Evalia las ideas de los Lista de verificacion:
Evidencia 3. Ejercicio practico “Evaluar productos y servicios frente Ejercicio practico
mercados potenciales” a las necesidades

requerimientos establecidos|
en el estudio de mercado,
teniendo en cuenta las
necesidades,

requerimientos, politicas |
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objetivos determinados por
la empresa.

e Ajusta las ideas de los
mercados a partir del analisis
de lasvariables del entorno y|
las barreras de entrada
tarifarias y no tarifarias, que
se ajusten a las necesidades
y politicas de la
organizacion.

e Identifica las barreras de
entradas tarifarias y no
tarifarias, considerando una
region o pais como mercado
potencial de los productos o
servicios que sean de interés
y se encuentren dentro de
los objetivos de la empresa.

e Evalla los mercados
aplicando las  técnicas,
variables y criterios de
investigacion de mercados,
teniendo en cuenta las
normas vigentes del pais V|
que se ajusten a las
necesidades y objetivos de la

empresa.
Evidencia de producto: e (Clasifica los items en Lista de verificacion:
Evidencia 4. Propuesta “Planeacion categorias mediante I Propuesta.
para investigacion de mercados”. escala e  instrumento

apropiado considerando su
validez, confiabilidad v
factibilidad, teniendo en
cuenta la asignacién de
cédigos a factores |
variables segun la naturaleza

de los datos.
Evidencia de producto: e Determina los elementos de Lista de verificacion:
Evidencia 5. Plan de muestreo un resumen de datos Plan de muestreo
“Recoleccion de informacion” mediante la aplicacion de

formatos y tablas de
frecuencias, teniendo en
cuenta el plan de tabulacion
y la codificacién asignada
para el andlisis de Ia

informacion segun la
necesidad de la
organizacion.
Evidencia de producto: e Analiza de manera critica las Lista de verificacion:
Evidencia 6. Estudio de caso “Solucién situaciones pertinentes que Estudio de caso.
de conflictos grupales” contribuyen a la resolucion

de problemas, segun los
requerimientos de los
contextos  productivos |
sociales.
e Resuelve conflictos
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mediante el uso de |Ia

racionalidad, E
argumentacion y la
asertividad.

Argumenta y acoge

objetivamente los criterios
que contribuyen a la
resolucion de problemas,
segln requerimientos del
proceso  formativo  en
funcion de las demandas
concretas de los contextos
productivos y sociales.

Evidencia de producto:
Evidencia 7. Informe “Variables de
investigaciéon”

Construye  variables de
forma légica a partir de las ya
existentes, mediante la
aplicacion de conectores
légicos y argumentos vélidos
dentro del contexto de la
légica matemdtica para
analizar la informacién.
Aplica el idioma inglés v
espanol apoyado en Ia
interpretacion del software
estadistico vy en la
generacion de documentos y|
archivos, teniendo en cuenta
los requerimientos de la
organizacion.

Fracciona la informacion

considerando el
comportamiento de las
variables cuantitativas,

segun la medida de
tendencia central requerida
para el andlisis de I3

investigacion.

Lista de verificacion:
Informe
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5. GLOSARIO DE TERMINOS
e Bussines report: reporte de negocios.

e Canal: es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a disposicién de los consumidores
(usuarios finales) los productos para que los adquieran.

e Capital: es la suma de todos los recursos, bienes y valores movilizados para la constitucion y puesta en
marcha de una empresa. Es su razon econdmica. Cantidad invertida en una empresa por los propietarios,
socios o accionistas” (Bancolombia, s.f.).

e (Client: Cliente.

e  Conflicto: es unasituacién en la que dos o mas individuos con intereses contrapuestos o diferentes, entran
en confrontacion, oposicién y emprenden acciones mutuamente antagonistas con el propdsito de
neutralizar e imponerse a la contraparte.

o Datos primarios: se originan por el propdsito especifico de la investigacion para atender el problema que
se enfrenta, pueden ser costosos y requieren tiempo.

o Datos provisionales: informacion no definitiva suministrada por el exportador en la SAE, en los casos
permitidos en la norma, en espera de ser confirmados o suministrados de manera definitiva, mediante la
presentacién de la Declaracion de Exportacidén” (Gestion global, 2016).

e Datos secundarios: son aquellos que ya se han recolectado para fines distintos al problema que se
enfrenta. Estos datos se pueden obtener de manera rdpiday poco costosa” (Malhotra, 2004).

o Demografia: la demografia es el andlisis de las comunidades humanas a partir de la estadistica.
El concepto procede de un vocablo griego compuesto que puede traducirse como “descripcion
del pueblo”. Esta disciplina estudia el tamafio, la estratificacién y el desarrollo de una
colectividad, desde una perspectiva cuantitativa. (Definicién.de, 2008)

e DIAN: la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales, es la entidad encargada de garantizar el
cumplimiento de las obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias en Colombia; ademas facilita las
operaciones de comercio internacional del pais.

e Disefo de investigacion: es la estructura o plano de ejecucién que sirve al momento de llevar a cabo el
proyecto de investigacidn, detalla los procedimientos necesarios para obtener la informacion requerida.

e Encuesta: es un instrumento que contiene una secuencia de preguntas relacionadas con un tema de
investigacion, pero la forma de plantearlas y el mecanismo utilizado para registrar las respuestas
conforman la escala de medida.

e  Estrategia: conjunto de acciones planificadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo para
lograr un determinado fin o mision.

e Informacidn: es un conjunto organizado de datos procesados que constituyen un mensaje que cambia el
estado de conocimiento del sujeto o sistema que lo recibe.

e Investigacion cualitativa: tiene como objetivo facilitar o proporcionar informacion de grupos r%d&&:?‘?‘i 5 V01
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de personas que no son representativos de la poblacién objeto de estudio, por lo tanto, no se trata de
realizar analisis numéricos que sean estadisticamente significativos, sino que la finalidad principal es
conocer y comprender las actividades, las opiniones, los habitos y motivaciones de las personas.

e Investigacion cuantitativa: el objetivo de la investigacion cuantitativa es recoger informacion primaria
para estudiar qué cantidad de elementos de una poblaciéon poseen una determinada caracteristica,
cuantos son consumidores o tienen establecimientos que siguen unas determinadas estrategias, entre
otros. Estas técnicas trabajan con grupos relativamente grandes de elementos y persiguen en todo
momento, extraer datos que sean representativos estadisticamente de la poblacion objeto de estudio.

e Investigacion de mercados: es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacidn,
respecto a temas relacionados con la mercadotecnia como los clientes, los competidores y el mercado.

o Maediacion: es un proceso confidencial y voluntario de resolucidn de conflictos donde un tercero,
el mediador, de forma neutral e imparcial, ayuda a las personas implicadas a comunicarse entre
si de una forma adecuada y positiva con el fin de alcanzar acuerdos satisfactorios y aceptados por
todos los participantes. (Pastor, Escobar, Mayoral y Ruiz, 2015)

e Medicién: asignacidon de nUmeros u otros signos a las caracteristicas de los objetos, de acuerdo con ciertas
reglas.

e Muestra: poblacion o mercado meta sobre el que se aplican los instrumentos de investigacion.

e Negociacién: es un esfuerzo de interaccion orientado a generar beneficios; sus objetivos pueden ser
resolver puntos de diferencia, ganar ventajas para una persona o grupo, disefiar resultados para satisfacer
varios intereses, mejorar situaciones actuales, resolver conflictos o llegar a un punto neutral.

e Relaciones humanas: es el nombre dado al conjunto de interacciones que se da en los individuos que
pertenecen a una sociedad, la cual tiene grados de drdenes jerarquicos. Las relaciones humanas se basan
principalmente en los vinculos existentes entre los miembros de la comunidad.

e Report: Reporte.

o Resoluciéon de conflictos: es el conjunto de conocimientos y habilidades para comprender e intervenir en
la solucién pacifica y no violenta de los conflictos.

e  Scanning: escanear una lectura en busca de palabras claves.

Skimming: echar una ojeada a una lectura.
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