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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRALFORMATO

GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacion: Gestion de Mercados
Ficha: 2364785
Caodigo del Programa de Formacion: 1211979

Nombre del Proyecto: Propuesta Mercadolégica para el centro de comercio y servicios —
Sena Regional Cauca

Actividad de Proyecto: Elaborar plan de fidelizacion de clientes

Competencia: proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y
caracteristicas de los consumidores y usuarios

Resultados de Aprendizaje a Alcanzar:

e Aplicar estrategias para la fijacion de precios de los productos y servicios considerando
el comportamiento del mercado, segun tipos de mercados y de productos aplicando
métodos de fijacion de precios

e Determinar nichos de mercado de acuerdo con tipos de producto y poblacion establecidos
en el plan de segmentacion

e Determinar la oferta y la demanda del producto segun politica empresarial

PRESENTACION

Apreciado aprendiz aqui encontrard usted las orientaciones para la segmentacion de mercados
teniendo en cuenta las caracteristicas de producto, de consumidor y de usuario. Podra establecer
los tipos de mercados, clientes y poblaciones que son el patrén fundamental para la
segmentacion y la investigacion de mercados, determinando la oferta y la demanda del producto
estudiado, alcanzando los niveles de ventas exigidos por las politicas de la organizacién a los
precios establecidos. Se le indica las acciones a ejecutar para lograr los resultados de
aprendizaje estimulando el aprendizaje autorregulado, autbnomo y cooperativo.

La Guia estd conformada por los resultados de aprendizaje, los talleres, evaluaciones y
evidencias de aprendizaje que deben ser presentadas a la instructora. Las tareas estan definidas



para ser ejecutadas en forma secuencial y asi lograr el proposito de las actividades de
aprendizaje.

FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE REFLEXION INICIAL

3.1.1. Realiza el proyecto de vida con base en cada punto visto en formacion, (misién, vision,

objetivos, estrategias, idea de algun emprendimiento) apdyate en el ejemplo entregado por
la instructora en el siguiente enlace: https://es.slideshare.net/ju4nc4rloss/plan-de-desarrollo-
personal-alejandro-ampudia

Para crear la VISION contesta las siguientes preguntas

- ¢,Cual es la vision que tienes de ti en 5 afios?

- ¢ A donde te gustaria llegar?

- ¢, Qué quieres conseguir como auxiliar en farmacia?

- ¢ Qué te gustaria hacer si tuvieras todas las facilidades a tu alcance?
- ¢, En qué tipo de empresa te gustaria trabajar?

- ¢ Quién soy yo como persona?

- ¢ Quién soy yo como aprendiz?

- Cudles son mis prioridades?

- ¢ Cudles son mis valores fundamentales?

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing



3.2 ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION, APROPIACION Y TRASNFERENCIA
DE CONOCIMIENTOS

3.2.1 La empresa es el sujeto econdmico de nuestra sociedad, crea valor econémico que
permite vivir con mayor calidad al conjunto social.

Identificar los conocimientos previos que tienen los aprendices con respecto a la

+  ¢Qué es empresa?

* ¢ Qué es la mision de la empresa?

*  ¢Qué es la vision de la empresa?

+ ¢ Qué son las politicas de la empresa?

» ¢Que son los valores de la empresa?

+ ¢Qué es la planeacién estratégica de la empresa?

+ ¢Que son los objetivos de la empresa?

* ¢ Que son los objetivos estratégicos de la empresa?
* ¢Que son los recursos necesarios de una empresa?

®*  Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.2.2 Socializamos a partir de la explicacién de la instructora los siguientes
conceptos

Marketing.
Necesidad.
Deseo.
Demanda.
Producto.
Valor.
Satisfaccion.
Intercambio.
Transaccion.
Mercadotecnia de relaciones.
Mercado.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.2.1 La evolucién del marketing plantea cinco enfoques. Explique cada uno de
ellos desde los conceptos de:

e Concepto de produccion.
e Concepto de venta.
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Concepto de producto.

Concepto de marketing. Enfoque del consumidor.

Concepto de marketing social.

Partiendo del punto 2 realice un paralelo donde identifique las caracteristicas y
diferencias de cada uno de los conceptos.

Explique la diferencia entre los conceptos de venta y de mercadotecnia.
Defina el concepto de estado de la demanda y ejemplifique:

Demanda negativa.

Ausencia de demanda.

Demanda latente.

Disminucion de demanda.

Demanda irregular.

Demanda plana.

Demanda saturada.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.2.3identifico con mi grupo de trabajo los tipos de mercado y socializamos en formacién

Tipos de mercado dependiendo producto

Mercado de productos de consumo
Mercado de productos de uso o inversion
Mercado de productos industriales
Mercado de servicios

Mercados financieros

Tipos de mercado dependiendo los compradores

Mercado de distribuidores

Mercado de compradores industriales
Mercado de compradores gubernamentales
Mercado de consumidores

Mercado de trabajo

Tipos de mercado dependiendo de la competencia

Mercado de competencia perfecta
Mercado de competencia imperfecta
Mercado de monopolio puro
Mercado de Monopsonio
Tipos de mercado dependiendo del area geografica que abarca


https://economipedia.com/definiciones/competencia-perfecta.html
https://economipedia.com/definiciones/competencia-imperfecta.html
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e Mercado local
Mercado nacional
Mercado regional
Mercado internacional
Mercado global

Segun la novedad del producto

e Mercado de primera mano
e Mercado de segunda mano

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (conceptualizacion y teorizacién)

3.3.1 a partir de cada formacién presentamos cada en formacion los tipos de
segmentacion

Proceso de segmentacion.

Microsegmentacion y Macrosegemantacion.

Criterios de segmentacion.

Segmentacién transnacional.

Segmentacioén internacional. Grupos de paises homogéneos y Segmentos
universales.

Estrategias de segmentacion de mercado: Estrategias de Concentracion,
Estrategias Multisegmentos.

e Técnicas y tipos de segmentacion.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.3.2 A partir de lainvestigacion adelantada en el punto anterior realice:

e Mapa conceptual: Proceso de segmentacion, criterios de segmentacion.

e Paralelo: Segmentacion internacional, técnicas y tipos de segmentacion.

e Cuadro Sindptico: Estrategias de segmentacion de mercados, segmentacion
transnacional.

e Mapa Mental: Microsegmentacion y Macrosegmentacion.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing



3.3.3 perfil de clientes y comportamiento del consumidor

Con base en los puntos anteriores y con la explicacion de la instructora presentamos
en formacion:

Criterios de segmentacion de clientes de consumo (Psicograficos, geograficos,
demogréficos, nichos de mercado, perfiles del cliente).

Aspectos a identificar en la competencia (Productos, precios, sistema de ventas,
sistema de pagos, organizacion).

Técnicas establecidas para medir patrones de comportamiento de compra.
Prondsticos de ventas (Clases caracteristicas).

Motivos de compra.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento

El andlisis de la oferta constituye un elemento clave para la construccion de un panorama
claro del mercado para la empresa y aborda aspectos relacionados con la dinamica del
sector, las caracteristicas de los competidores, las estrategias y tacticas que se implementan
para vender y distribuir los productos o servicios.

Determine la oferta y la demanda del producto segun politica empresarial

Evidencia

- Formato del ejercicio andlisis de la oferta y la demanda

¢ Cudles son los criterios de evaluacidon asociados a esta evidencia?

Define las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas, los
eventos y actividades especiales, la participacion de la empresa y peso del producto o servicio
en el mercado. Estima la demanda y la oferta con base en cantidades fisicas y monetarias de
los productos para un lugar y periodo determinado.

Proyecta las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el mercado potencial,
los inventarios, la capacidad de produccion de la empresa, el crecimiento y evolucion del sector,
las politicas gubernamentales, el poder de la competencia y los volimenes de productos
sustitutos y complementarios.

Aplica las técnicas estadisticas para el calculo de la oferta y la demanda apoyados en el
software existente.
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. Considera elementos como el precio de los productos o servicios, el costo de produccion,
el ingreso y egreso de los consumidores, el nimero de integrantes de cada sector de
consumidores en la determinacion de la demanda y la oferta.

. Conoce y entiende el concepto de oferta y demanda, estructura, estimacién y proyecciéon
de la oferta y la demanda, y elasticidad de oferta y demanda. Igualmente conoce los factores
internos y externos que afectan la oferta y la demanda y los factores determinantes de la oferta
y la demanda.

Subir evidencias: https://drive.google.com/drive/folders/1-GRclaRIbouCA7sFTesINr_YILZ9g1Zt?usp=sharing
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ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Conocimiento: |1. Andlisis y presentacién de los Técnica de
diferentes criterios de segmen observacién

Talleres marketing,
segmentacion, comportamiento
del consumidor Técnica Valoracion de

productos
Evidencias de Desempefio:

Matriz de andlisis del entorno Técnica formulacion

macroeconémico
de preguntas

Andlisis de ofertay demanda  |2- Determinar la oferta y demanda
segun las politicas empresariales

Técnica estudio de
Evidencias de Producto: casos

Documento escrito con el
desarrollo de la investigacion y
analisis
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Negociacion Internacional

e Cdbdigo del Programa de Formacién: 122702

e Nombre del Proyecto: Identificacion de las oportunidades de mercados internacionales
para las mipymes del departamento del cauca

e Fase del Proyecto:

e Actividad de Proyecto:

o Competencia: planear actividades de mercadeo que respondan a las necesidades

e yexpectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

o Determinar los indicadores y estandares de gestién de acuerdo con los planes de mercadeo
teniendo en cuenta el cumplimiento de metas logradas en un periodo de tiempo con base en los
objetivos fijados por la organizacion

e Disefar las estrategias de acuerdo con el plan de mercadeo teniendo en cuenta productos y
servicios y el comportamiento de los consumidores, la gestién de ventas y las metas fijadas por la
organizacion.

o Definir el plan de accién de mercadeo teniendo en cuenta datos y estadisticas de gestién y el
comportamiento de los consumidores, realizando un diagnéstico de mercados que identifique
oportunidades de negocios utilizando software especializado en proyecciones de mercadeo
teniendo en cuenta las politicas de la empresa.

e Duracioén de la Guia: 120 Horas.

2. PRESENTACION

Queridos aprendices, en el desarrollo del Plan de mercados se ha establecido un diagnostico de nuestra
empresa y las estrategias a seguir para alcanzar nuestros objetivos y metas, como se han dado cuenta es
una parte muy critica del marketing donde se tiene que realizar una vision holistica y sistematica de la
organizacion. Ahora que conocen una de las herramientas fundamentales como lo son los indi%zgﬂgrl%g \(/joel
gestion, resta aplicarlos a lo establecido en la planeacién estratégica para la toma acertada de las decisiones
que puedan afectar a la organizacion segun los stakeholders, herramientas como el bechmarketing, el

outsourcil y las herramientas de calidad entre
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Plan de Trabajo:

El siguiente plan de trabajo se aplicara a todos los aprendices asociados al programa de formacion. La
terminacién de todas las actividades por parte de los aprendices se evidenciara en la evaluacion de los
resultados de Aprendizaje

FORMA DE FECHA
No ACTIVIDAD A DESARROLLAR ENTREGA DE
(Describir la evidencia a presentar) FISIC | DIGITA | ENTREG
0 L A
3.1 Del siguiente cuadro de conceptos realizaran una
investigacion profunda de la definicion de estos y con sus
palabras deberdn llenar estos conceptos no podrdn ser
cortados y pegados, serdn determinados por sus propios
conocimienfos. Con un minimo de 15 palabras.
Gestion aplicaciones Estrategia semaforizaci porcentaj
s on es
indicador Resultados Calidad Espina de 9’s
pesacado
1
p.h.v.a planeacion Mejoramie medicion evaluacio
to n
productivid  eficiencia Eficacia productivida  rentabilid
ad d ad
Liquidez endeudamient Activos semaforizaci  porcentaj
0s on es
Del la cuadro de conceptos redlizaran una investigacion
profunda de la definicion de estos y con sus palabras
» | deberdn llenar la rejila, estos conceptos no podran ser
cortados y pegados, serdn determinados por sus propios GEPIF-135 Vo1
conocimientos. Con un minimo de 30 palabras.
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organizaci6 planes politica  objetivos administracio
n S n
Alta Resultado calidad Responsabilida Politica social
gerencia S d social
Mision, vision costos  Dofa Politica
ambiental
valor Valor Valor COStoso caro
agregado  afectiv
0

3.3 Con la informacion suministrada y material entfregado
por la instrucotra Realizaran presentaciéon virtual en
formacién técnicas administrativas como lo es la DOFA,
Matriz EFl 'Y EFE, Matriz cuantitativa MCPE vy los
indicadores de Gestion .

3.4 Formulacion  estratégica : Realice la matriz de
correlacion. Objetivos (objetivos empresarial)

e Redlice la matriz de correlacion objetivos (dreas
funcionales.)

e Readliza el cuadro de estrategia
e Redliza el plan de accién

Escribe o disena en un cuadro como redlizarias la
divulgacion de un plan estratégico

40Plan de Mercadeo,formula: Problema investigacion,
planteamiento del problema, formulacién del problema

[0)

FPI-F-135 V01
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4.1 Realizar la justificacion , escribir los objetivos , objetivo
general y objetivos especificos

4.2 presentacion de la empresa o de la idea de
investigacion.

Metodologia, tipo de investigacion , tecnicas e
insfrumentos de recoleccion de informacion,fuentes
primarias, fuentes secundarias, poblacién y muestra,

5. andlisis e interpretacidn de resultados , socializar en
formacién la investigacion de mercados

Ambiente requerido para la actividad de aprendizaje: Aula dotada de mobiliaria con buena
iluminacion, cancha de futbol y canchas mudltiples.

Material de apoyo para la actividad de aprendizaje: Computador, Video Beam, Acceso a Internet,
Tablero, Marcadores, Papel, Cronometros, pantalla HDMI, portatil.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacién citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

GFPI-F-135 V01
Conocimiento:
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Evidencias de Conocimiento

Evidencias de Desempeiio

Evidencias de Producto:

Selecciona y valora los
fundamentos técnico—
tacticos segun el programa
pedagdgico y/o planificacion.

Estructura los fundamentos
técnico-tacticos del programa
pedagdgico de acuerdo con
las tendencias del deporte
y/o modalidad deportiva.

Socializacio argumentativa

Desempeiio:

Técnica: observacion directa,
instrumento lista de chequeo.

Técnica: Informe Final,
Instrumento: Lista de
chequeo.

5. GLOSARIO DE TERMINOS.

bandono de encuesta:

Accion de abandono por parte del encuestado cuando deja de responder la encuesta,

dejandola incompleta.

Andlisis de la competencia:

Andlisis de los recursos, las fortalezas y debilidades de las empresas de la competencia
para definir una estrategia que permita actuar de la mejor maneta y posicionarse frente a

ellos.

Analisis de correlacion:

Mide la asociacion entre dos o0 mas variables. De este modo, mediante el uso de de este

andlisis estadistico se observa la intensidad de la relacién o no relacidon entre lasepi-r-135 vo1

variables.
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Analisis de la demanda;

Consiste en conocer la cantidad de consumidores que reclaman un bien o servicio y sus
necesidades. Esta informacion permite desarrollar una estrategia para participar en el
mercado y satisfacer a los consumidores.

Andlisis de sensibilidad de precio:

Permite conocer mediante el lanzamiento de una bateria de preguntas sobre el precio a
los encuestados, el precio éptimo por el que los consumidores adquiririan sus productos
ylo servicios.

Analisis FODA:

Evaluacion de las fortalezas, debilidades internas de una empresa, y las oportunidades y
amenazas externas que ella pueda tener.

Bases de datos:

Conjunto de informacion formado por datos de diferentes categorias y teméticas pero que
guardan algun tipo de relacion entre ellos lo que permite su agrupacion y posteriormente
ser analizados y explotados por una empresa.

Bateria de preguntas:

Lanzamiento de preguntas muy similares o relacionadas de forma seguida empezando
con las mas sencillas hasta las mas complejas con el objetivo de profundizar y obtener la
maxima informacion sobre un determinado tema.

Benchmarking:

Proceso en el que se evallan las estrategias, productos, ventajas competitivas, de
aquellas empresas que sean consideradas las mejores en el punto de interés que se
quiere mejorar. Sirve para aprender lo que estan llevando a cabo y posteriormente poder
desarrollar una estrategia que permita implementaciones similares.

Ciclo de vida del producto:

Tiempo que se da entre el lanzamiento de un producto y su retirada del mercado. Esta
formado por cuatro etapas: lanzamiento, crecimiento, madurez y declive. Sirve para
conocer cuanto tiempo puede estar un producto en el mercado y la evolucion de sus
ventas.

Cliente: GFPI-F-135 V01

Persona o empresa que adquiere los bienes o servicios que necesita o desea de forma
voluntaria y que puede adquirir para uso propio o de terceros. El cliente es clave en todos
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los negocios ya que es quien realiza las compras y el uso de los servicios de la empresa,
por lo que sera indispensable cuidar a los clientes y desarrollar herramientas para
garantizar que estén satisfechos.

Clima laboral:

Medio en el que se desarrolla el trabajo. La calidad del clima laboral influye en la
productividad y la satisfaccion de los trabajadores.

Codificacion:
Como se clasifican los datos para ser analizados.

Codificaciéon de respuestas:

Proceso en el que se asigna un codigo a cada pregunta. El cédigo puede ser numeérico o
de letras, aunque suele usarse numeérico para su posterior andlisis cuantitativo. La
codificacion sirve para realizar el andlisis de los datos de manera mas rapida y para
facilitar el andlisis de las preguntas abiertas.

uestionario:

Serie de preguntas con un orden légico que buscan obtener informacion de las personas
gue lo realizan sobre un determinado tema. Las preguntas deben ser claras y coherentes
para que sean comprendidas por los encuestados y se obtenga asi la maxima
informacion.

Cuestionario offline:

Cuestionario que se puede realizar y contestar mediante un link sin ser necesario el
acceso a internet.

Cuota de mercado:
Porcentaje de las ventas totales de un mercado que se ha ganado una empresa.

Cuota de ventas:

Objetivo de ventas que tiene la empresa y que sirve para determinar la estrategia y
asignar a los vendedores o centros los objetivos especificos.

Datos:

Valores cualitativos y cuantitativos que dan informacion sobre un tema a estudiag.FPI 13501
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Datos agregados:

Datos que se usan en grupos o mediante ratios o porcentajes para su analisis estadistico.

Datos demograficos:

Informacion referente a los consumidores o usuarios con respecto a su edad, ingresos
econdmicos, sexo, educacion, entre otros.

Datos primarios:

Se obtienen por los propios investigadores mediante la realizacién de técnicas como
encuestas, observacion o entrevistas.

Datos secundarios:

Datos que se obtienen de investigaciones realizadas por otros, es decir de investigaciones
gue ya se han producido por terceros y que son de utilidad.

ncuesta:

Herramienta utilizada en investigaciéon de mercados en la que se recogen datos mediante
una serie de preguntas a un conjunto de individuos. De este modo, se obtiene informacion
sobre lo que opinan las personas encuestadas respecto al tema a preguntar.

Encuestados:

Individuos que responden al cuestionario.

Encuesta NPS:

Indicador que busca medir la satisfaccién general de los clientes o usuarios por una
marca en especifico.

Estudio de mercado:
Investigacion de aspectos del sector de estudio con el fin de obtener la maxima

informacion y desarrollar una estrategia de negocio. Generalmente constan de aspectos
basicos como son el andlisis de la competencia y el analisis del consumidor.

GFPI-F-135 V01
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6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

PRIETO HERRERA JORGE ELIECER, Investigacion de mercados, ECOE EDICIONES

HUMBERTO SERNA GOMEZ, Gerencia estratégica, pag 231-240y 277- 314

Web Grafia.

https://encuesta.com/blog/glosario-de-investigacion-de-mercados/

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia | Fecha

Autor (es) Instructor C.T.P.

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razon del
Cambio

Autor
(es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Gestion Empresarial
e Cdbdigo del Programa de Formacién: 621201

e Nombre del Proyecto: DIAGNOSTICO Y MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS EN
PEQUENAS EMPRESAS

e Fase del Proyecto:
e Actividad de Proyecto:

o Competencia:. intervenir en el desarrollo de los programas de mejoramiento organizacional
gue se deriven de la funcién administrativa

¢ Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

Aplicar los procesos y procedimientos administrativos en el desarrollo de programas, y actividades que se
deriven de la funcién administrativa

Evaluar y ajustar la ejecucion del plan de mejoramiento organizacional, de acuerdo con las politicas de la
organizacién

Realizar actividades administrativas, tendientes al desarrollo de los programas de la unidad, aplicando los
estandares de calidad y procedimientos establecidos

Proponer programas de mejoramiento en la unidad administrativa, que permitan el
desarrollo de las personas y la organizacién, teniendo en cuenta las politicas y la

e Duracion de la Guia: 200 Horas.

2. PRESENTACION

La administracion nace con la necesidad humana de organizarse para subsistir. El hombre, por si
solo, es incapaz de producir los satisfactores de sus necesidades. Fue precisamente la necesidad
de disminuir o eliminar las limitaciones que impone el ambiente fisico, lo que le obligé a formar
organizaciones sociales . GFPI-F-135V01
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Vivimos en una sociedad donde el esfuerzo cooperativo es el nlcleo de las ortanizaciones humanas;
la eficiencia con que cada uno de su miembros participe depende en gran medida de los
administradores. Hoy en dia, la complejidad de las organizaciones humanas y el desarrollo de la
ciencia y la tecnologia, han llevado a considerar que la administracién es clave para lograr los
objetivos.

Los diferentes enfoques del pensamiento administrativo han aportado infinidad de conocimientos
Gtiles para la administracion. La evolucion de este arte desde los tiempos del empirismo hasta la
actualidad, sé6lo pude apreciarse con el curso de la historia, que dia dia han marcado el mundo y
evolucién empresarial.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Plan de Trabajo:

El siguiente plan de trabajo se aplicara a todos los aprendices asociados al programa de formacion. La
terminacién de todas las actividades por parte de los aprendices se evidenciara en la evaluacion de los
resultados de Aprendizaje

No.

ACTIVIDAD A DESARROLLAR

(Describir la evidencia a presentar)

FORMA DE
ENTREGA

FECHA
DE

FISICO | DIGITAL

ENTREGA

3.1 Teorias de la administracion: cldsica y teorias
modernas , presentar en formacién y socializar teoria y
documento entregada por la instructora

3.2 A fravés de la explicacion de la instructora y con
base en la empresa que estdn trabajando de manera
individual presentamos: Mision, visidn, objetivos,
politicas, estructura organizacional, cultura de la unidad
administrativa

3.3 Proceso de mejoramiento continuo (kaizen) Existen
diferentes enfoque para desarrollar el Kaizen, en el
presente taller los aprendices deben averiguar que es
cada punto enfregado por la instructora , que son los
pasos de un proceso para lograr de forma
permanente las actividades empresariales

3.4 A partir de su experiencia como empleado : senale
fres aspectos que usted deba cambiar para aplicar
el mejoramiento continuo teniendo en cuenta
e Larelacion consu jefe,
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e Larelacion con sus companeros
e Surelaciéon con la calidad

e Larealcion con su familia

e Su relacién espiritual

e Larelacion consigo mismo

Estrategia empresarial: ralizamos un andlisis interno y
externo de la empresa y entregar DOFA — MATRIZ EFEY EFI
— MATRIZ cuantitavita MCPE -

3.5 Formulacion estratégica : Redlice la matriz de
correlacion. Objetivos (objetivos empresarial)

e Redlice la matriz de correlacion objetivos
(Greas funcionales.)

e Readliza el cuadro de estrategia
e Redliza el plan de accidén

e Escribe o disefia en un cuadro como realizarias
la divulgaciéon de un plan estratégico

3.6 Indicadores de Gestidn del proyecto segun el drea de
la empresa que fienen como ejemplo: plantearlos que
clase de indicador , donde conseguir datos y como
medir ( Eficiencia, efectividad y eficacia de la medicion).

El enfoque sistématico de la organizacion tallerimagen
corporativo

4. La inteligencia organizacional, Los tipos de estrategas,
La infeligencia organizacional, pensamientoi de
estratega, el estratega eficaz, se entrega el resultado de
la evaluacion del diagnostivo del estratega eficaz

10

4.1 Norma iso aplicada a la empresa, taller de ejecucion
normatividad
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5 EVALUAR LOS CONOCIMIENTOS ADQUIRIDOS
DURANTE EL PROCESO DE APRENDIZAJE.

Para el desarrollo de esta actividad el Aprendiz debe presentar
el portafolio y socializar cada proceso visto en la formacion de
acuerdo a la empresa y area de trabajo que escogio, para el
desarrollo de cada una de las actividades

Ambiente requerido para la actividad de aprendizaje: aula virtual

Material de apoyo para la actividad de aprendizaje: Computador, Video Beam, Acceso a Internet,

Tablero, Marcadores, Papel, Cronometros, pantalla HDMI, portatil.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacién citados en la guia de Desarrollo

Curricular

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento
Taller: Teorias de la
organizacién

vision,
objetivos, politicas,
estructura  organizacional,
cultura de la unidad
administrativa

Taller: Mision,

Selecciona y valorar los
fundamentos administrativos
aplicados a la empresa

Conocimiento:

Socializacio argumentativa

Desempeiio:

Técnica: observacion directa,
instrumento lista de 8&‘?—9%9&/01




L 4
SENA

N

Taller: Proceso de
mejoramiento continuo
(kaizen)

Taller: mejoramiento
continuo, personal , familiar,
empresarial

Taller Estrategia empresarial:

andlisis interno y externo
aplicado

Taller formulaciéon
estratégica

Taller Indicadores de
Gestion

Taller enfoque sistématico
de la organizacion

Evidencias de Desempefio

Taller aplicacion de lo aprendido:
La inteligencia organizacional, Los
tipos de estrategas, La
inteligencia organizacional,
pensamientoi estratégico

Norma iso aplicada a la empresa,
taller de ejecucion normatividad

Evidencias de Producto:

Portafolio aplicado al proceso
empresarial del area'y
empresa escogida por el
aprendiz

Escturar los conocimientos
en cada una de las
herramientas administrativas

Socializar la estructura del
trabajo aplicado

Técnica: Informe Final,
portafolio Instrumento: Lista
de chequeo.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS.

Benchmarking

Método para el establecimiento de metas y medidas de productividad con base en las mejores
préacticas de la industria.

Cargo

Es la denominacién que exige el empleo de una persona que, con un minimo de calificaciones acorde
con el tipo de funcién, puede ejercer de manera competente las atribuciones que su ejercicio le
confiere.

Carrera administrativa

Sistema técnico de administracion de personal que tiene por objeto garantizar la eficiencia de la
administracion y ofrecer igualdad de oportunidades para el acceso al servicio, la capacitacion, la
estabilidad en los empleos y la posibilidad de ascensos.

Clasificacion de cargos

Es un medio de determinar el valor relativo de cada cargo dentro de una estructura organizacional y
por tanto, la posicion relativa de cada cargo en la estructura de cargos de la organizacion.

Comportamiento organizacional, modificacion

Se basa en la idea que el comportamiento depende de sus consecuencias, es posible asi que los
administradores influyan en las conductas de los empleados mediante la manipulacion de las
consecuencias de éstas.

Es como una ley del efecto segun la cual la persona tiende a repetir conductas acompafadas por
consecuencias favorables (“reforzamiento”) y a no repetir las de consecuencias desfavorables.

Decisiones, toma de
Seleccion de un curso de accién entre varias opciones; seleccion racional de un curso de accion.
Delegacion

Dar de una persona a otra la jurisdiccién que tiene por su oficio para que haga unas tareas o conferirle
su representacion. Otra posible direccion seria el proceso que nos permite conferir a un colaborador el
encargo de realizar una tarea, concediéndole la autoridad y libertad necesarias, pero conservando
siempre la responsabilidad final por el resultado. La delegacion implica al mismo tiempo la obligacién
de rendicién de cuentas al superior de las tareas que han sido delegadas.

Departamentalizacion funcional

Agrupamiento de actividades por departamentos de acuerdo con las funciones caracteristicas que lleva
acabo la empresa.

Departamento

Area, division o sucursal definidos de una empresa sobre la que un administrador tiene autoridad para
el desempefio de actividades y el logro de resultados especificos.

Descentralizacion
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Es la transferencia de funciones, recursos y autoridad para la toma de decisiones desde los niveles
centrales a los entes autbnomos.

Direccion
Funcion de los administradores que implica el proceso de influir sobre las personas para que

contribuyan a las metas de la organizacién y del grupo; se relaciona principalmente con el aspecto
interpersonal de administrar.

Division de trabajo

Numero de tareas distintas en que se distribuye el trabajo necesario para la produccion de un bien o
servicio, tareas que han de ser realizadas por distintos trabajadores especializados en cada una de
ellas.

nfoque administrativo de contingencias o situacional

Andlisis que hace hincapié en el hecho de que, en la practica, los administradores dependen de
determinado grupo de circunstancias o de la "situacion” y en que no hay una Unica "forma ideal” o
perfecta de administrar.

Enfoque administrativo empirico o de casos
Andlisis que estudia la experiencia a través de casos practicos, al identificar éxitos y fracasos.
Enfoque administrativo de sistemas

Andlisis que hace hincapié en los conceptos de sistemas con amplia aplicabilidad. Los sistemas tienen
limites, pero también una influencia reciproca con el ambiente externo; es decir, las organizaciones son
sistemas abiertos.

Gestion administrativa

Es el proceso mediante el cual se obtiene, despliega o utiliza una variedad de recursos basicos para
apoyar los objetivos de la organizacion.

Iniciativa
Idea que sirve para iniciar o hacer una actividad en la organizacion.
Kaizen

Un término japonés que sefiala la importancia del mejoramiento continuo. La idea es que dar
continuamente pequefios pasos en mejorias sera la clave para el éxito a largo plazo.

Logistica de distribucion

Modelo de optimizacién de la investigacion de operaciones que trata como un solo sistema de la
logistica de una empresa, desde el pronéstico de ventas, la compra y el procesamientos de los
materiales y su control en inventarios hasta el embarque de los productos determinados hacia los
almacenes de ventas

ARl E Aaar vna

Manuales administrativos

Son documentos que sirven como medios de comunicacion y coordinacion que permiten registrar y
transmitir en forma ordenada y sistematica la informacion de una organizacion.
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Materias primas

Elemento primario que al ser procesado o al ser conducido dentro de un proceso de manufactura sufre
unos cambios que generaran un bien o servicio.

Mercado

El mercado, en economia, es cualquier conjunto de transacciones, acuerdos o intercambios de bienes
y servicios entre compradores y vendedores. En contraposicion con una simple venta, el mercado
implica el comercio regular y regulado, donde existe cierta competencia entre los participantes.

Planeacion

Seleccion de misiones y objetivos, y estrategias, politicas, programas y procedimientos para lograrlos;
toma de decisiones; seleccion de un curso de accién entre varias opciones.

Reingenieria de la organizacion

Replanteo fundamental y redisefio radical de los procesos de una empresa para el logro de las mejorar
drasticas en medidas contemporaneas de desempefio tan importantes como costo, calidad, servicio y
rapidez.

Sistematizacion

Es un proceso permanente y acumulativo de construccién de conocimiento a partir de nuestra
experiencia de accion/intervencion en una realidad especifica. Es un primer nivel de teorizacién sobre
la practica. Por un lado pretende mejorar la practica y por el otro enriquecer las teorias existentes

Unidad de mando

Hacer que cada subordinado dependa directamente solo de un superior. El principio de la unidad de
mando Unicamente implica que cuando mas depende una persona de un solo superior, menor sera el
problema de confusién de las instrucciones y mayor la sensacion de responsabilidad personal por los
resultados.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
PRIETO HERRERA JORGUE ELIECER. Gestion estrategia organizacional

SERNA GOMEZ HUMBERTO. Gerencia Estrategica

Web Grafia.
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https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/bitstream/handle/ues21/12816/TEORIA%20DE%20LA%20ADMINISTR

ACION%20PUBLICA.pdf?sequence=1

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha

Autor (es)

Instructor

C.T.P.

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha

Razén del
Cambio

Autor
(es)
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