Programa: Gestion de proyectos de desarrollo econédmico y social. Cédigo:122107
Ficha: 2343360
Nombre del aprendiz: Ana Yanci Carabali, Leidy Pamela Gonzalez Sanchez.

Actividad: El mundo del precio, Taller 3

1.

¢Puede la imagen de un producto ante el cliente influir en su precio y viceversa?

R/ Si, la imagen e historia del producto, puede influenciar en la percepcién del
cliente hacia este mismo, ya sea por el alto costo de sus materiales y la imagen que
se ha trabajado sobre el producto. El ejemplo es Rolex, que enseiando la utilidad y
funcionalidad, comenzaron la creacion del marketing en una época donde no se
usaba, al final para salir del bache de la industrializacidn, usaron su imagen, historia'y
produccion para salir del mismo, demostrando la calidad de sus procesos y como
estos los hacian Unicos y merecedores de su precio, convirtiéndose con este en la
mayor empresa de relojes de lujo.

A. ¢Qué es el precio?
R/ El precio es la cantidad de dinero que los consumidores pagan para comprar un
producto o bien.

También se le puede considerar como la Unica variable del marketing que da
ingresos a la empresa. Es una herramienta que se puede modificar a corto plazoy
varia ya que tiene una gran influencia en las decisiones de los consumidores.

Este se encarga de comunicar al mercado el posicionamiento de la empresa para su
producto, habla de que tipo es y muchas veces a la vista del cliente la calidad.

B. ¢ Cudles son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del otro?

R/ Método basado en el coste: Se fija el precio a partir del costo sumando un
beneficio.

Método basado en la demanda: Se analiza el consumidor y se fija un precio segun el
valor que se le da al producto

Método basado en la competencia: Se fija un precio a partir del precio de la
competencia y la calidad del producto

® Precio mayor a la competencia: Se usa cuando el producto es mejor al de la
competencia.

® Precio menor a la competencia: Se usa cuando la calidad es inferior a los
rivales o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de mercado ganando
clientes.

® Precio igual que la competencia: Se usa cuando el producto es similar a la
competencia o cuando no deseamos entrar en una posible guerra de precios.



C. éQué tipo de método de fijacién de precios establece Rolex ?

El método de fijacidn que usa Rolex es el de la competencia, en particular precio
mayor a la competencia.

Ya que recurrieron a su renombre, procesos y calidad de sus productos para
mantener su clientela y abrir sus puertas a nuevos clientes y de esta forma lograron
mantenerse en la cabecera de su rama como la empresa de mayor renombre.

D. ¢Cual método escoges para fijar los precios de sus productos de acuerdo con la
informacion que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

Método basado en coste. Ya que queremos que se cubran los costos y tener un
margen de ganancia que nos permita mantener a flote y poder afianzarnos en el
mercado.

Sin embargo, si se comercializa marcas que ya son conocidas y de renombre,
dependiendo de esto mismo se podria implementar el precio igual a la competencia
o precio mayor a esta.
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¢Puede la ética y los valores entorpecer las funciones del precio de un producto en
el mercado?

R/ La falta de estos, puede afectar la imagen de la empresa. Ya que cuando el
vendedor alza sus precios al no conocer las necesidades de los compradores y ser
alguien empatico, le afectara a largo plazo poder mantener la empresa y las ventas
de su producto. Conocer las consecuencias de la falta de ética puede hacer que la
empresa mantenga una presencia positiva. La actitud ética hacia el trabajo puede
llegar a aumentar la productividad de la empresa mejorando la imagen de esta y
generando nuevas oportunidades de negocio.

Resumen:

A la hora de fijar los precios, se debe tener en cuenta los diferentes mecanismos de
aprobacién que se deben tener en cuenta dependiendo de la actividad a la que se
dedique la empresa.

La definicidon de precio justo, muchas veces varia dependiendo de las normativas
para la proteccion de los consumidores. La mayoria de veces, se usa el sefialamiento
de Sanchez (2012) el precio justo de los bienes no depende de la necesidad del
vendedor o de la utilidad del producto para el comprador, es decir el beneficio que
encuentre el comprador no puede justificar un precio mas alto. En esta frase se
encuentra el concepto de la ética en la fijacién de un precio justo.

Se pueden encontrar diferentes enfoques, como el economista, que se basa en la
consulta de los profesionales en el sector econdmico para estudiar el
comportamiento del mercado. Ya que hay una relacidén relativa entre la venta y la
compra y esta puede divisarse reflejada en las utilidades de la empresa; También se
encuentra el enfoque Eticista, que se basa en la fijacion ética de precios,
enmarcando un comercio solidario, para determinar “precios justos”. Teniendo en
cuenta los costos directos e indirectos mientras le dan importancia a la creacion de
estimulos que beneficien a los mds desfavorecidos; se encuentra también el enfoque
de la teoria econdémica, este habla sobre la vinculacidon entre el vendedor y el
comprador, donde se estd sujetos a modificaciones por parte del comprador, mejor
conocido como cuando piden descuentos.



Como todo en la empresa, la fijacion de precios debe ser basada por la ley y
normatividad que esto implica, ya que se debe cuidar el bolsillo de los ciudadanos y
la responsabilidad constitucional.

En Colombia se rigen las leyes antimonopolio norteamericana, que serian la Ley
Sherman, Ley Clayton, Ley Robinson-Patman, Ley Celler-Kefauver.

Ley Sherman: Se refiere a la ilegalidad de los acuerdos entre personas o
corporaciones que restrinjan el libre comercio entre diversos estados o naciones.
También define como delito el monopolizar o intentar monopolizar el comercio
entre diferentes estados o naciones.

La ley Clayton que une dos enmiendas que se conocen como la Robinson-Patmany la
Celler-Kefauver que prohiben las siguientes practicas sélo si disminuyen en forma
importante la competencia y si crean un monopolio

1. Discriminacion de precios.

2. Contratos que requieran la compra de otros bienes de la misma empresa
(denominados convenios de vinculacion).

3. Contratos que obliguen a una empresa a que compre todo lo que necesita de un
articulo especifico a una sola empresa (denominados contratos de compra).

4. Contratos que eviten que una empresa venda articulos de la competencia
(denominados de distribucién exclusiva).

5. Contratos que impidan a un comprador revender un producto fuera de un darea
especificada (denominados de limitacidn territorial).

6. Adquisicion de acciones o activos del competidor.

7. Convertirse en director de una empresa competidora.

Asi como se habla de las legislaciones de cada pais, a nivel mundial se encuentra la
organizacion mundial de comercio que se encarga de regular los intereses de
compradores y vendedores. Manteniendo ciertas medidas y funciones como son
vigilar las negociaciones, crear acuerdos entre varias empresas, verificar la aplicacion
y vigilancia de las normas, la soluciones de diferencias, el apoyo a paises para
aumentar su capacidad comercial y el poder ampliar sus empresas en niveles
internacionales.

Se pueden conocer también las diferentes condiciones y prohibiciones, como la
necesidad de facturas, la prohibicion de ventas atadas y las condiciones para las
promociones y ofertas.
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1.

¢Puede la imagen de un producto ante el cliente influir en su precio y viceversa?

R/ Si, la imagen e historia del producto, puede influenciar en la percepcién del
cliente hacia este mismo, ya sea por el alto costo de sus materiales y la imagen que
se ha trabajado sobre el producto. El ejemplo es Rolex, que enseiando la utilidad y
funcionalidad, comenzaron la creacion del marketing en una época donde no se
usaba, al final para salir del bache de la industrializacidn, usaron su imagen, historia'y
produccion para salir del mismo, demostrando la calidad de sus procesos y como
estos los hacian Unicos y merecedores de su precio, convirtiéndose con este en la
mayor empresa de relojes de lujo.

A. ¢Qué es el precio?
R/ El precio es la cantidad de dinero que los consumidores pagan para comprar un
producto o bien.

También se le puede considerar como la Unica variable del marketing que da
ingresos a la empresa. Es una herramienta que se puede modificar a corto plazoy
varia ya que tiene una gran influencia en las decisiones de los consumidores.

Este se encarga de comunicar al mercado el posicionamiento de la empresa para su
producto, habla de que tipo es y muchas veces a la vista del cliente la calidad.

B. ¢ Cudles son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del otro?

R/ Método basado en el coste: Se fija el precio a partir del costo sumando un
beneficio.

Método basado en la demanda: Se analiza el consumidor y se fija un precio segun el
valor que se le da al producto

Método basado en la competencia: Se fija un precio a partir del precio de la
competencia y la calidad del producto

® Precio mayor a la competencia: Se usa cuando el producto es mejor al de la
competencia.

® Precio menor a la competencia: Se usa cuando la calidad es inferior a los
rivales o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de mercado ganando
clientes.

® Precio igual que la competencia: Se usa cuando el producto es similar a la
competencia o cuando no deseamos entrar en una posible guerra de precios.



C. éQué tipo de método de fijacién de precios establece Rolex ?

El método de fijacidn que usa Rolex es el de la competencia, en particular precio
mayor a la competencia.

Ya que recurrieron a su renombre, procesos y calidad de sus productos para
mantener su clientela y abrir sus puertas a nuevos clientes y de esta forma lograron
mantenerse en la cabecera de su rama como la empresa de mayor renombre.

D. ¢Cual método escoges para fijar los precios de sus productos de acuerdo con la
informacion que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

Método basado en coste. Ya que queremos que se cubran los costos y tener un
margen de ganancia que nos permita mantener a flote y poder afianzarnos en el
mercado.

Sin embargo, si se comercializa marcas que ya son conocidas y de renombre,
dependiendo de esto mismo se podria implementar el precio igual a la competencia
o precio mayor a esta.
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1.

¢Puede la imagen de un producto ante el cliente influir en su precio y viceversa?

R/ Si, la imagen e historia del producto, puede influenciar en la percepcién del
cliente hacia este mismo, ya sea por el alto costo de sus materiales y la imagen que
se ha trabajado sobre el producto. El ejemplo es Rolex, que enseiando la utilidad y
funcionalidad, comenzaron la creacion del marketing en una época donde no se
usaba, al final para salir del bache de la industrializacidn, usaron su imagen, historia'y
produccion para salir del mismo, demostrando la calidad de sus procesos y como
estos los hacian Unicos y merecedores de su precio, convirtiéndose con este en la
mayor empresa de relojes de lujo.

A. ¢Qué es el precio?
R/ El precio es la cantidad de dinero que los consumidores pagan para comprar un
producto o bien.

También se le puede considerar como la Unica variable del marketing que da
ingresos a la empresa. Es una herramienta que se puede modificar a corto plazoy
varia ya que tiene una gran influencia en las decisiones de los consumidores.

Este se encarga de comunicar al mercado el posicionamiento de la empresa para su
producto, habla de que tipo es y muchas veces a la vista del cliente la calidad.

B. ¢ Cudles son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del otro?

R/ Método basado en el coste: Se fija el precio a partir del costo sumando un
beneficio.

Método basado en la demanda: Se analiza el consumidor y se fija un precio segun el
valor que se le da al producto

Método basado en la competencia: Se fija un precio a partir del precio de la
competencia y la calidad del producto

® Precio mayor a la competencia: Se usa cuando el producto es mejor al de la
competencia.

® Precio menor a la competencia: Se usa cuando la calidad es inferior a los
rivales o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de mercado ganando
clientes.

® Precio igual que la competencia: Se usa cuando el producto es similar a la
competencia o cuando no deseamos entrar en una posible guerra de precios.



C. éQué tipo de método de fijacién de precios establece Rolex ?

El método de fijacidn que usa Rolex es el de la competencia, en particular precio
mayor a la competencia.

Ya que recurrieron a su renombre, procesos y calidad de sus productos para
mantener su clientela y abrir sus puertas a nuevos clientes y de esta forma lograron
mantenerse en la cabecera de su rama como la empresa de mayor renombre.

D. ¢Cual método escoges para fijar los precios de sus productos de acuerdo con la
informacion que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

Método basado en coste. Ya que queremos que se cubran los costos y tener un
margen de ganancia que nos permita mantener a flote y poder afianzarnos en el
mercado.

Sin embargo, si se comercializa marcas que ya son conocidas y de renombre,
dependiendo de esto mismo se podria implementar el precio igual a la competencia
o precio mayor a esta.



adaptacion del precio.

¢Puede la ética y los valores entorpecer las funciones del precio de un producto en el
mercado?

R// Ciertamente la oferta y la demanda son factores que influyen en los precios, ya que
determinan la preferencia de los consumidores y los productores determinan las
condiciones para la oferta de productos de acuerdo a su produccion

Realiza la lectura del documento adjunto sobre la ética en el precio, y realiza un resumen
sobre su contenido.

R// todas las empresas dedicadas a la produccién, venta de productos terminados, deben mostrar
sus precios al consumidor para que los puedan adquirir, sin ninguna dificultad, y pasarlos por el
codigo de barras con precios oficiales establecidos dentro del marco de ley. Dentro de los
términos comerciales todas las empresas del régimen comun o personas naturales deberan
expedir facturacion e indicar de forma clara el contenido de la misma, ya que es el soporte que los
compradores tienes y al momento de exigir garantias lo pueden realizar mediante este soporte.
Recordemos que la DIAN es el ente encargado de verificar este tipo de procesos se lleven al dia.

Es importante conocer el estatuto del consumidor, revisar sus articulos y dar aplicabilidad en el
comercio, con ellos no; podemos considerar algunos aspectos como lo menciona la Ley 1480 de
2011 rige todos los aspectos legales de proteccion para el consumidor en Colombia

Positivas: al aplicar el dumping los paises que adquieren los paises se ven beneficiados por los
precios al consumidor, que son relativamente bajos y son de venta libre. Negativo: los paises
receptores tienes ciertas dificultades ya que estos productos por su precio causan un verdadero
impacto en la economia local, y algo que molesta a los empresarios
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:
Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacién: 122107
Econémico y Social
Nombre de la Guia: proyeccion ventas Cadigo de la Guia:6.1

Proyeccioén ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez
Ciudad y fecha: Cali, Marzo 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:
Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:
De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1. Actividad de reflexion inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidn entorno a la siguiente pregunta
éConsidera usted que pronostico y prediccion significa lo mismo a la hora de adivinar las ventas?
Justifica tu respuesta. Es la manera utiliza técnicas como las

Prondstico: series de tiempos y modelos estructurados

Prediccién: se basa en los juicios cualitativos estos son los métodos generalmente en la percepcién
gue uno pueda ver.

Cuantitativos: Como su nombre lo indica se basa en bases estadisticos, en numeros representando.

2. Para dar inicio al desarrollo de la tematica objeto de estudio, Ingrese al siguiente enlace en el
cual puedes conocer:
a. Qué es un prondstico de ventas: https://www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4.

Es una estimacion de las ventas futuras para un determinado tiempo. El prondstico de ventas nos
permite elaborar el presupuesto de ventas y desde este nos permite realizar los demas procesos que
son: Presupuesto de produccion, compra, insumos, mercaderia. Es el proceso que nos permite organizar
dentro del negocio una gestion para que sea mas eficiente.

b. Realiza la lectura del documento adjunto denominado” conceptos basicos prondstico de
ventas y extraer de éste palabras desconocidas, busca su significado para luego socializarlas.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 En un documento en Word consigna el resultado de la actividad no.1y 2b
2. Enlaimagen adjunta completa el mosaico

(Aqui se consignan todos los productos a recogery se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el marzo de 2022
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacion:122107

Econémico y Social

Nombre de la Guia: proyeccion ventas Caédigo de la Guia:6.2

Proyeccion ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Marzo 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

Resultados de aprendizaje. RA5: Determinar los precios de los productos y servicios, segun tipos de mercados y de
productos, mediante la aplicacion de métodos de fijacion precios
RAG6: Analizar la relacion entre las politicas de produccidn y las proyecciones de la oferta y la demanda del mercado
potencial y real, de acuerdo con el plan estratégico de la organizacion

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1. Actividad de reflexion inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidn entorno a la siguiente
pregunta ¢ Podemos definir las posibles ventas a alcanzar de igual forma sin considerar el
mercado y el producto?. Justifica tu respuesta.

2. Continuando con el desarrollo de la tematica Prondstico de ventas, Ingrese a los siguientes
enlaces en los cuales puedes conocer:

a. Clasificacién de los prondsticos de ventas. https://www.youtube.com/watch?v=4hipNkC6me0

b. Tipos de prondstico de ventas: https://www.youtube.com/watch?v=R 150qPpxsiU

c. Métodos de prondstico de ventas. https://www.youtube.com/watch?v=llky7TA7IUw
También puede encontrar esta informacion en el documento de pdf adjunto

3. En grupo escoja un tipo de prondstico de ventas y prepare una pequefia exposicion del tema
para exponer al resto del grupo en la sesion de clase. Para orientar la exposicién, puede responder
las siguientes preguntas:

a. Que es un prondstico de ventas?

b. Cudl es el objetivo de este instrumento para ventas.

c. Cuales son las ventajas o desventajas del método.

4. Escoja para su idea de negocios el tipo de método escogido para pronosticar las futuras ventas.
Explique la respuesta.

DESARROLLO
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¢ Podemos definir las posibles ventas a alcanzar de igual forma sin considerar el mercado y el
producto?.

R// No, porque el mercado y el producto son un pilar fundamental para el camino hacia el éxitode
cualquier empresa.

. Clasificacién de los prondsticos de ventas

R//A)

B) Tipos de pronéstico de ventas:

Prondstico de ventas cuantitativo: Este tipo de investigacion cuantitativa utiliza datos medibles
para formular hechos y descubrir patrones de comportamientos. Suelen obtenerse en formas de
encuestas, estudios y observaciones sistematicas. El resultado es una generalizacién de una
muestra mas grande.

Prondstico de ventas cualitativo: ya que menciona qué regiones se destacaran y no cuanto
mejores seran en términos de ingresos. Este tipo de investigacidon se utiliza a menudo para
comprender las razones, opiniones y motivaciones subyacentes. Grupos focales, entrevistas
individuales, inmersidn son algunos métodos comunes para recopilar este tipo de datos.

C) Métodos de prondstico de ventas:

Método Delphi: No existe limite en cuanto a areas de aplicacidn para esta técnica de
comunicacion grupal. Su flexibilidad permite la blisqueda de soluciones para problemas de
cualquier indole a través del consenso.

CUANDO UTILIZARLO
Cuando tienes pocos datos.

Cuando tu producto o servicio todavia no existe en el mercado.
Método de Suavizamiento Exponencial

Es capaz de identificar el ritmo al que ocurre un evento y, en base a la combinacién de técnicas

matematicas, realizar proyecciones. Por ejemplo, puedes averiguar qué tan rapido crece tu basedg

clientes o cudl es la tendencia de compra de un producto en particular.

CUANDO UTILIZARLO

D
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Cuando dispones de muchos datos de un producto o servicio.

Cuando las relaciones y tendencias en tu sector son relativamente estables.

Método de Regresion: Es basicamente una ecuacion matemadtica. Su objetivo es hacer una
correlacién entre variables y saber cudl afecta al elemento analizado en un determinado periodo
de tiempo — en nuestro caso, las ventas.

CUANDO UTILIZARLO:

Cuando necesitas un conocimiento profundo y detallado sobre el impacto de variables

especificas en tus ventas

Cuando tienes acceso a un software de ventas para realizar cdlculos automaticamente.

Que es un pronadstico de ventas?

R// también conocido como proyeccion, planeamiento o forecast de ventas — es el célculo
aproximado de ventas e ingresos que una empresa debe generar en un determinado periodo de

tiempo (mensual, trimestral, semestral o anual)
Cudl es el objetivo de este instrumento para ventas

Su funcidn consiste en atender a los clientes que entran al establecimiento, lo que implica
informar al cliente sobre los productos que se encuentran a la venta, mostrar la oferta

existente, explicar sus caracteristicas y tratar que la compra se materialice.

Métodos Objetivos Ventajas Desventajas
Método Cualitativo
Investigacion del Relne datos por Una ventaja es que la | los resultados de Ia
mercado diferentes medios investigacion permite | encuesta no reflejan
(encuestas, averiguar lo que le | las opiniones del
entrevista) gusto y lo que no al | mercado.
cliente final
CONSENSO DE Asesorar a los Algo muy bueno de El juicio u opinién de
EXPERTOS (OPINION | funcionarios de una este método es el una persona de mas
EJECUTIVA) empresa para gue gracias a un alto nivel
encontrar la idea mas | experto en el tema probablemente tenga
viable para el que se este tratando | mas relevancia que el
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desarrollo de lo en ese momento, de una persona de un
planteado. este le puede aportar | nivel mas bajo, en el
mucho a la empresa peor de los casos se
como tal. sienten intimidados y
no expresan lo que
verdaderamente
piensa.
ANALOGIA Cuando se trata de Le permite ala Como no todas las
HISTORICA pronosticar la empresa poder personas soy "viable”
demanda de un innovar o al cambio pues
producto nuevo, la revolucionar un basicamente pueden
situacion ideal es que | producto (o varios) llegar a juzgar el
se pueda usar como de una forma mas nuevo producto
modelo un producto | llamativa hacia los porque puede llegar
existente o un clientes. a ser diferente al
producto genérico original.
METODO DELPHI | Oculta la identidad Una ventaja de este El proceso es muy
de las personas que método es el cual largo (mas de un afo)
participan en el que se le dala misma | porlo que el panel de
estudio dando a cada | importancia a todos expertos puede
individuo la misma los empleados a cambiar alargando el
importancia. diferencia de proceso
destacar solo el
gerente o una
persona en especifico
Métodos Objetivos Ventajas Desventajas

Métodos Cuantitativos

Prondstico empirico

Es el método de serie
mas sencillo que se
usa con frecuencia.

Suventajaesla
simplicidad y el bajo
costo que conlleva
llevar este prondstico
a cabo

Ya que como es
empirico, es probable
gue los que usen este
prondstico no estén
del todo
familiarizados con los
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PROMEDIOS Son series de Este promedio simple | Ya que es tan simple
SIMPLES promedios cuyos es bastante facil de este promedio, de
valores altos y bajos llevar a cabo ya que cierto modo no se
estdn acolchonadosy | con pocos datos siente del todo el
se hacen menos puedes llegar a hacer | esfuerzo que hacen
extremos. un promedio simple los empleados o la
sin ningln tipo de persona encargada
problema. de hacer este tipo de
prondsticos.
PROMEDIOS Suavizar los La utilizacion de esta | Los valores al final de
MOVILES resultados de las técnica supone que la | la serie no pueden

ventas mas recientes,
conduciendo asi a
prondsticos mas
conservadores o

estructurados.

serie de tiempo es
estable, esto es, que
los datos que la
componen se
generan sin
variaciones
importantes entre un
dato y otro.

calcularse, sino que

deben estimarse.
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4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 En un documento en Word consigna el resultado de la actividad no.1,3y 4

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta senialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio. Marzo de 2022
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ACTA No. 2-22 Tecnologo en Gestion de Proyectos de Desarrollo Economico y Social

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
Equipo de desarrollo curricular Gestién de Proyectos de Desarrollo Econédmico y Social Cédigo

122107

CIUDAD Y FECHA:

Cali 16 de Febrero de 2022

HORA INICIO:
2:00 pm

HORA FIN:
5:00 pm

LUGAR Y/O ENLACE:

Ambiente 6 Astin

CENTRO
Centro ASTIN

DIRECCION GENERAL / REGIONAL /

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
Revision de matrices de correlacion de competencias técnicas.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:
Acompafamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de
Desarrollo Econémico y Social.

DESARROLLO DE LA REUNION

Nos reunimos los instructores Gloria Mufioz, Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla Lopez por parte del programa
de formacién, Olga Gutierrez, Maritza Valencia por parte de Coordinacion académica y Omar Hernan Ossa B.
como parte del equipo de Desarrollo Curricular.

Se organizan los resultados de aprendizaje de las competencias técnicas, de acuerdo con el Programa de Formacion. Se
identifican los instructores que orientan cada instructor.
Tabla 1: Resultados y competencias asignadas a cada instructor.

Proyectar el mercado de
acuerdo con el tipo de
producto o servicio y
Caracteristicas de los
consumidores y usuarios

Competencia Resultados de aprendizaje Instructor
Organizar  niveles ocupacionales  determinando  autoridad vy | Esteban
E responsabilidad en la organizacion. Arango
cosri:r::tt:;acri:sarsgeogsuﬁ Elab_orar Ic_)s perfiles del recurso humano previamente planeado, para el | Esteban
direccionamiento funcionamiento de la organizacion. . Arango
Estratégico y Establecer los rangos salariales, del personal requerido en el desarrollo | Esteban
normatividad vigente del proyecto. — - Arango
Planear la estructura organizacional requerida para el desarrollo del | Esteban
proyecto Arango
Garantia del cumplimiento Identificar la legislacion y normatividad vigente, de acuerdo con la | Gloria P.
de la normativa y legislacion | naturaleza y Lineamientos de la organizacion. Mufioz
vigente relacionada Establecer los requisitos de la legislacion y normatividad vigentes, | Ligia Pérez
Con los sistemas de gestion | gplicables a la Naturaleza del proyecto.
Planear la produccion teniendo en cuenta los costos y los recursos | Ligia Perez
disponibles.
Planificacion de la Determinar las nec.e§idades.del proceso produ‘c’tivo de acuerdo con el tipo | Ligia Perez
produccién de acuerdo de pr(_)ducto o Servicio y e! s_|stema de pl:oducmon. _ _ _
con pronésticos y costos E);férﬂgtslz Frnz;g(r:?ag:trateglca el tamafio y la localizacion de la unidad | Ligia Perez
Establecer el proceso y la estrategia de produccion, con base en las | Ligia Perez
especificaciones técnicas del producto o servicio.
Formular los estudios preliminares y de prefactibilidad de acuerdo con el Ligia Perez /

producto y/o servicio

Gloria Muioz

Identificar segmentos de mercado de acuerdo con tipos de producto y
poblacién establecidos en el plan de segmentacion

Sandra Portilla

Determinar los precios de los productos y servicios, segun tipos de
mercados y de productos, mediante la aplicacion de métodos de fijaciéon
de precios

Sandra Portilla

Analizar la relacion entre las politicas de produccion y las proyecciones de
la oferta y la demanda del mercado potencial y real, de acuerdo con el
plan estratégico de la

Sandra Portilla

Elaborar los prondsticos de la oferta y la demanda del mercado de bienes
y servicios segun los objetivos de la organizacion

Sandra Portilla

Identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa
segun politica empresarial

Sandra Portilla

Proyectar las
necesidades y
requerimientos segun el
proceso o unidades de
negocio.

Planear los presupuestos a partir de la valoracion de necesidades Gloria P.
requeridas por las diferentes unidades, areas o procesos del negocio. Con | Mufioz

base en los acuerdos y negociaciones pactada con los clientes, las

técnicas contables y las normas legales

Elaborar los diferentes tipos de presupuesto de acuerdo con la definicidon Gloria P.

GD-F-007 VO3
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del plan de necesidades de las areas o unidades de negocio y de las Mufioz
proyecciones de ingresos y egresos en los periodos establecidos

Interpretar los prondsticos de la oferta y la demanda del mercado de Gloria P.
bienes y servicios segun los objetivos de la organizacion, para tenerlos en | Mufioz

cuenta en la elaboracion de presupuesto

Se inicia con la elaboracion de las matrices de correlacion de Proyectar el mercado.

2. Olga Janeth Gutierrez hace la presentacion sobre las actividades a seguir para elaborar la propuesta de desarrollo de
etapa practica mediante ejecucion de un proyecto como alternativa al contrato de aprendizaje.

CONCLUSIONES

1. El nombre del programa de formacion NO es coherente con las competencias que va a
desarrollar el aprendiz, por lo que se concluye que el aprendiz sigue siendo un formulador o
desarrollador de proyecto.

2. Se detectan algunos errores en la redaccion de algunos resultados de aprendizaje:
Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y
Caracteristicas de los consumidores y usuarios

RA: Identificar segmentos de mercado de acuerdo con tipos de producto y
poblacién establecidos en el plan de segmentacion

3. Se propone reorganizar los resultados de aprendizaje asi:

Formular los estudios preliminares y de prefactibilidad de acuerdo con el producto Ligia Perez /
y/o servicio Gloria Mufioz
Identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa segun Sandra Portilla
Proyectar el politica empresarial
mercado de Identificar segmentos de mercado de acuerdo con tipos de producto y poblacion Sandra Portilla
acu?.rdo(;:on el establecidos en el plan de segmentacién
pr(;gﬁcti o Elab'orar los prc_)nc’)sticos dela o_fertg,y la demanda del mercado de bienes y servicios | Sandra Portilla
servicio y segun los objetivos de la organizacién
Caracteristicas Analizar la relacion entre las pol(ticas de produccioén y las proyecciones dg la ofertay | Sandra Portilla
de los la demandg del mercado potencial y real, de acuerdo con el plan estratégico de la
: organizacion
coynﬁ:gcrjigrses Determinar los precios de los productos y servicios, segun tipos de mercados y de Sandra Portilla
productos, mediante la aplicaciéon de métodos de fijacién de precios

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccion de Datos Personales se debe garantizar la
seguridad y proteccion de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento. El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA solicita la siguiente clasificacion de la
informacion:

La informacién de este documento se debe clasificar como:

PUBLICA [ x | PRIVADO| |SEMIPRIVADO[ | SENSIBLE [ |

Nota: Antes de contestar esta informacional por favor remitirse al instructivo

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
Elaborar Acta de Reunién Omar H Ossa 16 febrero 2022
Leer y apropiar la Guia de Desarrollo Curricular
GFPI-G-012. ubicada en el siguiente enlace: Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla 23 febrero 2022
http://compromiso.sena.edu.co/mapa/descarga.php?id=2825
Inif:iar diIigencigmiento de Matriz de correlaciéon de RA's Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla 23 febrero 2022
asignados segun la tabla 1
Asistir a la proxima reunion presencial Todo el equipo de trabajo 23 febrero 2022

GD-F-007 VO3
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ASISTENTES: (Incorporar registro de asistencia)
Nota: Puede incluirse imagen o captura de pantalla de los asistentes, si se trata de una
reunion virtual o, de los asistentes que participan a través de una plataforma virtual.
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4
SENA

N

REGISTRO DE ASISTENCIA Y APROBACION DEL ACTA No- 2-22 DEL DIA 16 DEL MES DE FEBRERO EL ANO 2022

OBJETIVO () | Acompafiamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en GESTION DE PROYECTOS DE DESARROLLO ECONOMICO Y SOCIAL
No. Autorizo el tratamiento NOMBRES Y APELLIDOS No. DOCUMENTO PLAN | CONT OTRO DEPENDENCIA/ CORREO ELECTRONICO TELEFONO/EXT.SE AUTORIZA FIRMAO
de la Informacién SI/ NO. TA RATIS ¢CUAL? EMPRESA NA GRABACIO PARTICIPACION
Si marca No por favor no TA N VIRTUAL
diligencie el formato.
1 SI Omar H. Ossa B. 94.268.148 X Astin- Sena omar.ossa@sena.edu.co 3007782169 SI QM/'7 S l |
SI
2 Sl Ligia Stella Perez Perez 38.901.559 X Astin- Sena ligiastellaperezperez@gmail.com 3162997770
SI
3 Sl Sandra Portilla Lopez 34.568.587 X Astin- Sena sandraportilla@misena.edu.co 3122138624
X SI
4 Sl Maritza Valencia Astin- Sena mvalenciag@sena.edu.co 3016751711
X S| B
5 Sl Olga Janeth Gutierrez 39.577.848 Astin- Sena ojgutierrez@sena.edu.co 3163105531 Olga T Gutcres e
6 SI Gloria Patricia Mufioz 29.876.503 X Astin- Sena gloria.p@misena.edu.co 3165356449 SI
7
8
9
10
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ACTA No. 3-22 Tecnologo en Gestion de Proyectos de Desarrollo Economico y Social

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
Equipo de desarrollo curricular Gestién de Proyectos de Desarrollo Econédmico y Social Cédigo
122107

CIUDAD Y FECHA: HORA INICIO: HORA FIN:
Cali 23 de Febrero de 2022 2:00 pm 5:00 pm
LUGAR Y/O ENLACE: DIRECCION GENERAL / REGIONAL /
Ambiente 6 Astin CENTRO

Centro ASTIN

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
Revision de matrices de correlacion de competencias técnicas.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:

Acompafamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de
Desarrollo Econémico y Social. / propuesta de trabajo para desarrollo de etapa productiva
mediante proyecto productivo.

DESARROLLO DE LA REUNION

Nos reunimos los instructores Gloria Mufioz, Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla Lopez por parte del
programa de formacion, Olga Gutierrez, Maritza Valencia por parte de Coordinacion académica y
Omar Hernan Ossa B. como parte del equipo de Desarrollo Curricular.

Gloria Mufoz hace la presentacién del proyecto formativo que actualmente esta en vigencia para
los programas que actualmente se estan operando en el Centro. Se hace énfasis en que
actualmente los proyectos se trabajan bajo la metodologia de marco légico, se debe revisar si se
continuara con dicha metodologia.

Se inicia con la revisién de las matrices de correlacién parte Disefio curricular, se hacen algunas
recomendaciones y se hace demostracion de llenado de una de las competencias del programa.

Olga Gutierrez presenta propuesta de flujograma para servicio de consultoria de proyectos.

Maritza Valencia presenta la propuesta de plantilla para la formulacién de la idea de proyecto

CONCLUSIONES

1. Se debe reformular el proyecto formativo, porque claramente no es posible cumplir con los
objetivos especificos a partir de las competencias técnicas y sus resultados de aprendizaje.

2. Con los grupos que salen la primer semana de mayo se propone continuar el tema tedrico
presentando una ficha técnica ya realizada por los instructores.

3. Se reitera la importancia de generar las propuestas de disefios curriculares en la matriz de
correlacién para luego contrastar con la propuesta de proyecto formativo.

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccién de Datos Personales se debe garantizar la
seguridad y proteccidon de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento. El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA solicita la siguiente clasificacion de la
informacion:

La informacién de este documento se debe clasificar como:

PUBLICA [ x | PRIVADO| |SEMIPRIVADO[ | SENSIBLE | |

Nota: Antes de contestar esta informacional por favor remitirse al instructivo

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA

Elaborar Acta de Reunion Omar H Ossa 16 febrero 2022

GD-F-007 VO3
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Leer y apropiar la Guia de Desarrollo Curricular

GFPI-G-012. ubicada en el siguiente enlace: Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla 23 febrero 2022
http://compromiso.sena.edu.co/mapa/descarga.php?id=2825

Iniciar diligenciamiento de Matriz de correlaciéon de RA’s

. - Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla 23 febrero 2022
asignados segun la tabla 1

Asistir a la préxima reunion presencial Todo el equipo de trabajo 23 febrero 2022

ASISTENTES: (Incorporar registro de asistencia)
Nota: Puede incluirse imagen o captura de pantalla de los asistentes, si se trata de una
reunion virtual o, de los asistentes que participan a través de una plataforma virtual.

GD-F-007 VO3
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REGISTRO DE ASISTENCIA Y APROBACION DEL ACTA No- 3-22 DEL DIA 23 DEL MES DE FEBRERO EL ANO 2022

Acompafamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de Desarrollo Econémico y Social. / propuesta de trabajo

OBJETIVO (S) . . .
para desarrollo de etapa productiva mediante proyecto productivo.
No. Autorizo el tratamiento NOMBRES Y APELLIDOS No. DOCUMENTO PLAN | CONT OTRO DEPENDENCIA/ CORREO ELECTRONICO TELEFONO/EXT.SE | AUTORIZA FIRMA O
de la Informacién S/ NO. TA RATIS | ;CUAL? | EMPRESA NA GRABACIO PARTICIPACION
Si marca No por favor no TA N VIRTUAL
diligencie el formato.
1 SI Omar H. Ossa B. 94.268.148 X Astin- Sena omar.ossa@sena.edu.co 3007782169 SI QM/'7 S l |
SI
2 Sl Ligia Stella Perez Perez 38.901.559 X Astin- Sena ligiastellaperezperez@gmail.com 3162997770
SI
3 Sl Sandra Portilla Lopez 34.568.587 X Astin- Sena sandraportilla@misena.edu.co 3122138624
X SI
4 Sl Maritza Valencia 66.847.685 Astin- Sena mvalenciag@sena.edu.co 3016751711
X S| B
5 Sl Olga Janeth Gutierrez 39.577.848 Astin- Sena ojgutierrez@sena.edu.co 3163105531 Olga T rticnes
6 SI Gloria Patricia Mufioz 29.876.503 X Astin- Sena gloria.p@misena.edu.co 3165356449 SI
7
8
9
10
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ACTA No. 4-22 Tecnologo en Gestion de Proyectos de Desarrollo Economico y Social

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
Equipo de desarrollo curricular Gestién de Proyectos de Desarrollo Econédmico y Social Cédigo
122107

CIUDAD Y FECHA: HORA INICIO: HORA FIN:
Cali 2 de Marzo de 2022 2:00 pm 5:00 pm
LUGAR Y/O ENLACE: DIRECCION GENERAL / REGIONAL /
Ambiente 6 Astin CENTRO

Centro ASTIN

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
Revision de matrices de correlacion de competencias técnicas.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:
Acompafamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de
Desarrollo Econémico y Social.

DESARROLLO DE LA REUNION

Nos reunimos los instructores Gloria Mufioz, Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla Lopez por parte del
programa de formacion, Olga Gutierrez por parte de Coordinacion académica y Omar Hernan Ossa
B. como parte del equipo de Desarrollo Curricular.

Ligia Perez hace la presentacién de los avances realizados a la matriz de correlacion denominada,
- Planificacion de la produccién de acuerdo con pronésticos y costos- propone un nuevo orden de
ejecucion de la competencia y se revisan los productos del egresado en contraste con la
competencia revisada.

Se revisa el concepto de ficha técnica y su ubicacién en el PF.

Se revisa la nueva distribucién de horas, teniendo en cuenta que este programa es atipico en su
etapa lectiva por tener 3792 horas equivalentes a 26 meses de formacién , cuando un programa
normal es de 18 0 21 meses. Quedando asi:

. MNuevas
Comp. . horas | MNuevas hrs | Creditos .
Nombre de la competencia . L. . horas | Directas | Indp.
Programa orig. sin ajuste | ajustados | |
ajustada
Comp 1 Proyectar mercado 1200 10841 23,50 1128 846 282
Comp 2 |Planificar produccion 768 693,8 14,00 672 504 168
Comp 3 Garantia de cumplimiento 336 303,5 6,00 288 216 72
Comp 4  |Proyectar necesidades yreq 816 7372 15,00 720 540 180
Comp 5 Estructurar cargos 307 277.3 6,00 288 216 72
3427 3006] 645 | 3006 | 2322 |74
ingles 360 360 360 270
promover 336 336| 252

Total 3787 3792 e M

Se inicia con la propuesta del nuevo proyecto formativo, el cual se comienza a diligenciar en el
formato de proyectos proponiendo los siguientes elementos.

Nombre del proyecto:

Disefo de una propuesta de proyecto productivo para presentarlo en diferentes convocatorias
Objetivo General:

a. Disefiar un proyecto productivo a partir de las exigencias de un mercado determinado.

b. Disefiar una propuesta de proyecto productivo a partir de los pliegos de condiciones de un
entidad financiadora.

Objetivos especificos:
1. Identificar necesidades, problemas y oportunidades del contexto social y econémicas
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2. Seleccionar la propuesta de alternativa
3. Realizar estudio de prefactibilidad
4. Realizar estudio de factibilidad

CONCLUSIONES

1. Se deben proponer nuevos productos del proyecto, ya que los que estan en el programa se
quedan cortos en contraste con el desarrollo de la competencia de planificacion.

2. Se debe revisar el concepto: FICHA TECNICA y sus contenidos pasar a la competencia
PROYECTAR EL MERCADO, dentro del RA de Formular los estudios preliminares y de pre
factibilidad de acuerdo con el producto y/o servicio. Para ubicarlo al principio del proyecto.

3. De acuerdo con la revision de horas y la ejecucion del programa, se hace necesario que las
fichas DIURNAS de este programa sean programadas 21 meses de lunes a sabado 6 horas
diarias ( 144 horas mensuales), para poder cumplir con los tiempos programados para el
trabajo directo es decir para el 75% de su etapa lectiva correspondiente a 2844 horas.
Contando con los tiempos de vacaciones, semana santa, dias festivos y otras actividades
ludicas.

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccién de Datos Personales se debe garantizar la
seguridad y proteccidon de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento. El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA solicita la siguiente clasificacion de la
informacion:

La informacién de este documento se debe clasificar como:

PUBLICA [ x | PRIVADO| |SEMIPRIVADO[ | SENSIBLE | |

Nota: Antes de contestar esta informacional por favor remitirse al instructivo

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA

Elaborar Acta de Reunién Omar H Ossa 2 marzo 2022

Leer y apropiar la Guia de Desarrollo Curricular
GFPI-G-012. ubicada en el siguiente enlace:
http://compromiso.sena.edu.co/mapa/descarga.php?id=2825

Ligia Stella Pérez,

Sandra Portilla 9 marzo 2022

Continuar con la elaboracion de las matrices de correlacion, parte

DISENO CURRICULAR. Equipo de desarrollo curricular 9 marzo 2022

Asistir a la proxima reunion presencial Todo el equipo de trabajo 9 marzo 2022

ASISTENTES: (Incorporar registro de asistencia)
Nota: Puede incluirse imagen o captura de pantalla de los asistentes, si se trata de una
reunion virtual o, de los asistentes que participan a través de una plataforma virtual.
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REGISTRO DE ASISTENCIA Y APROBACION DEL ACTA No- 4-22 DEL DIiA 2 DEL MES DE MARZO EL ANO 2022

OBJETIVO () | Acompafiamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de Desarrollo Econdmico y Social.
No. | A martn gl NO pLan | SONT | 61RO DEPENDENCIA/ TELEFONO/EXT. AUTORIZA FIRMA O
Informacién SI/ NO. A . A
i morea No por favar no NOMBRES Y APELLIDOS No. DOCUMENTO Ta | RATIS | cuars EMPRESA CORREO ELECTRONICO SENA GRABACION PARTICIPACION
diligencie el formato. TA VIRTUAL
1 Sl Omar H. Ossa B. 94.268.148 X Astin- Sena omar.ossa@sena.edu.co 3007782169 Sl QM/'7 S l a
Sl
2 Sl Ligia Stella Perez Perez 38.901.559 X Astin- Sena ligiastellaperezperez@gmail.com 3162997770
Sl
3 Sl Sandra Portilla Lopez 34.568.587 X Astin- Sena sandraportilla@misena.edu.co 3122138624
4 SI Gloria Patricia Mufioz 29.876.503 X Astin- Sena gloria.p@misena.edu.co 3165356449 Sl
X Sl _ .
5 sI Olga Janeth Gutierrez 39.577.848 Astin- Sena ojgutierrez@sena.edu.co 3163105531 Olga T ticren=
6
7
8
9
10
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ACTA No. 5-22 Tecnologo en Gestion de Proyectos de Desarrollo Economico y Social

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
Equipo de desarrollo curricular Gestién de Proyectos de Desarrollo Econédmico y Social Cédigo

122107
CIUDAD Y FECHA: HORA INICIO: HORA FIN:
Cali 9 de Marzo de 2022 3:00 pm 5:00 pm

LUGAR Y/O ENLACE:

Ambiente 6 Astin

CENTRO
Centro ASTIN

DIRECCION GENERAL / REGIONAL /

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
Revision de matrices de correlacion de competencias técnicas.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:
Acompafamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de
Desarrollo Econémico y Social.

DESARROLLO DE LA REUNION

Nos reunimos los instructores Gloria Mufioz, Ligia Stella Pérez, Sandra Portilla Lopez por parte del
programa de formacion, Olga Gutierrez por parte de Coordinacion académica y Omar Hernan Ossa
B. como parte del equipo de Desarrollo Curricular.

Se propone trabajar el DESARROLLO CURRICULAR matriz de correlacion parte DISENO

CURRICULAR asi:

Competencia Resultados de aprendizaje Instructor
Estructurar cargos y Organ.izar. ’niveles ocupacionales determinando autoridad y responsabilidad en la | Gloria p.
competencias segun organizacion. . Mufioz

. . . Elaborar los perfiles del recurso humano previamente planeado, para el

d|reCC|or]am|ento funcionamiento de la organizacion.
Estrqteglcq y Establecer los rangos salariales, del personal requerido en el desarrollo del proyecto.
normatividad vigente Planear la estructura organizacional requerida para el desarrollo del proyecto
Garantia del cumplimiento Identificar la legislacion y normatividad vigente, de acuerdo con la naturaleza y | Gloria P.
de la normativa y legislacién | Lineamientos de la organizacion. Mufioz
vigente relacionada Establecer los requisitos de la legislacion y normatividad vigentes, aplicables a la
Con los sistemas de gestion | Naturaleza del proyecto.
Planear la produccién teniendo en cuenta los costos y los recursos disponibles. Ligia Stella
Determinar las necesidades del proceso productivo de acuerdo con el tipo de | Perez

Planificacion de la
produccion de acuerdo
con pronosticos y costos

producto o Servicio y el sistema de produccion.

Definir de manera estratégica el tamafio y la localizacion de la unidad productiva
Proyectada.

Establecer el proceso y la estrategia de produccién, con base en las especificaciones
técnicas del producto o servicio.

Proyectar el mercado de
acuerdo con el tipo de
producto o servicio y
Caracteristicas de los
consumidores y usuarios

Formular los estudios preliminares y de prefactibilidad de acuerdo con el producto y/o
servicio

Sandra Portilla

Identificar segmentos de mercado de acuerdo con tipos de producto y poblacién
establecidos en el plan de segmentacion

Determinar los precios de los productos y servicios, segun tipos de mercados y de
productos, mediante la aplicacién de métodos de fijacién de precios

Analizar la relacion entre las politicas de produccion y las proyecciones de la oferta y
la demanda del mercado potencial y real, de acuerdo con el plan estratégico de la

Elaborar los pronésticos de la oferta y la demanda del mercado de bienes y servicios
segun los objetivos de la organizacion

Identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa segun
politica empresarial

Proyectar las
necesidades y
requerimientos segun el
proceso o unidades de
negocio.

Planear los presupuestos a partir de la valoraciéon de necesidades requeridas por las
diferentes unidades, areas o procesos del negocio. Con base en los acuerdos y
negociaciones pactada con los clientes, las técnicas contables y las normas legales

Ligia Stella

Perez

Elaborar los diferentes tipos de presupuesto de acuerdo con la definicién del plan de
necesidades de las areas o unidades de negocio y de las proyecciones de ingresos y
egresos en los periodos establecidos

Interpretar los pronodsticos de la oferta y la demanda del mercado de bienes y
servicios segun los objetivos de la organizacion, para tenerlos en cuenta en la
elaboracion de presupuesto

Las horas de cada competencia quedan asi, después de asignar horas a la competencia de

Promover.
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Comp. Nombre de la horas Creditos T;i:is
Programa competencia orig. ajustados )
ajustadas
Comp1 |Proyectar mercado 1200 23,50 1128
Comp 2 |Planificar produccién 768 14,00 672
Comp 3 |Garantia de cumplimiento| 336 6,00 288
Comp4 |Proyectar necesidadesyrg 816 15,00 720
Comp5 |Estructurar cargos 307 6,00 288
CONCLUSIONES

Proceso de desarrollo curricular a seguir:

1. Asignar ORDEN CRONOLOGICO a los Resultados de aprendizaje

2. Descargar formato de Matriz de correlacion de formatosastin.blogspot.com

3. Crear una pestafa para cada RA en la matriz de correlacion.

4. Diligenciar la PARTE DISENO CURRICULAR

a. lIdentificar los CONOCIMIENTOS DE PROCESO

b. Asignar a cada conocimiento de proceso sus respectivos conocimientos de
conceptos y principios (saberes)

c. Asignar su(s) respectivo(s) criterio(s) de evaluacion

5. Se recomienda que para cada CONOCIMIENTO DE PROCESO se le genere un bloque
de conocimiento, ya sea por colores o por filas de excel. Esto no es absolutamente
necesario, pues la correspondencia no siempre es univoca. Puede ser 1-1-1, 1-2-1, 1-2-2,
2-1-1, 2-2-1, 2-1-2 etc. Todo depende de los contenidos dados en el programa de
formacion.

6. Luego se identifica del Programa parte: PRINCIPALES PRODUCTOS DEL EGRESADO,
Pagina 2. Cuales aplican para cada RA. Si en el programa no hay relacionado un producto,
se debe proponer de acuerdo con los criterios de evaluacion.

7. Por ultimo se asignan las horas al RA ( en multiplos de 48 horas ( créditos académicos) )
Se asignan horas a cada bloque de contenidos generados en el formato.

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccion de Datos Personales se debe garantizar la
seguridad y proteccion de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento. El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA solicita la siguiente clasificacion de la
informacion:

La informacién de este documento se debe clasificar como:

PUBLICA [ x | PRIVADO| |SEMIPRIVADO[ | SENSIBLE [ |

Nota: Antes de contestar esta informacional por favor remitirse al instructivo

COMPROMISOS

ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA

Elaborar Acta de Reunién Omar H Ossa 9 marzo 2022

Continuar con la elaboracion de las matrices de correlacion, parte

DISENO CURRICULAR. Equipo de desarrollo curricular 16 marzo 2022

Asistir a la préxima reunion presencial Todo el equipo de trabajo 16 marzo 2022

ASISTENTES: (Incorporar registro de asistencia)
Nota: Puede incluirse imagen o captura de pantalla de los asistentes, si se trata de una
reunion virtual o, de los asistentes que participan a través de una plataforma virtual.
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REGISTRO DE ASISTENCIA Y APROBACION DEL ACTA No- 5-22 DEL DiA 9 DEL MES DE MARZO EL ANO 2022

OBJETIVO () | Acompafiamiento al Desarrollo Curricular del programa Tecnologia en Gestion de Proyectos de Desarrollo Econdmico y Social.
No. | A martn gl NO pLan | SONT | 61RO DEPENDENCIA/ TELEFONO/EXT AUTORIZA FIRMA O
Informacién SI/ NO. A . A
i morea No por favar no NOMBRES Y APELLIDOS No. DOCUMENTO Ta | RATIS | cuars EMPRESA CORREO ELECTRONICO SENA GRABACION PARTICIPACION
diligencie el formato. TA VIRTUAL
1 Sl Omar H. Ossa B. 94.268.148 X Astin- Sena omar.ossa@sena.edu.co 3007782169 Sl QM/'7 S l a
Sl
2 Sl Ligia Stella Perez Perez 38.901.559 X Astin- Sena ligiastellaperezperez@gmail.com 3162997770
Sl
3 Sl Sandra Portilla Lopez 34.568.587 X Astin- Sena sandraportilla@misena.edu.co 3122138624
4 SI Gloria Patricia Mufioz 29.876.503 X Astin- Sena gloria.p@misena.edu.co 3165356449 Sl
5
6
7
8
9
10
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Servicio nacional de aprendizaje Sena
Nazly Dayanna Rodriguez Fajardo
CC. 1151970373

Ficha 2207301

Actividad # 2

1
A)

CARACTERISTICAS

DIFERENCIA

Denominar el precio de costo para este se
necesita de una estrategia, el precio debe

En este caso se necesita para fabricar el

Precio de|ser equivalente a lo que la empresa debio roducto o prestar el servicio. no tiene
costo invertir y con la estrategia permite que la P P ’
compafia recupere en periodos de tiempo margen.
la inversion que tuvo.
Precio Se carapteriza cuand.o hacen “descuentgs” No todos realizan descuentos, se trata de
tedrico con el fin de, atraer cll_entela a sus negocios prodgctos no de compra frecuente u
y obtener mas ganancias. ocasional
Se caracteriza por ser de un precio menor
Precio al del canal de produccion y siempre lo|Sacan colecciones pasadas o segundas,
outlet hacen con el fin de que en la sala de ventas | con precios atractivos para el consumidor.
se pueda exhibir mercancia.

Precio Es quando la empresa le fija ,al _producto un _Con. una posibilidad para asi generar una
sugerido precio que sea de un limite, no es |dent|c!ad de la marca y t_)uscan que sean
obligatorio asequibles para el consumidor

: Son los que fijan los compradores : .

Z]Z cr;::nciade potenciales para que asi ellos puedan usar Eﬂgiagunsgign?;;ﬁrar un precio promedio,
un precio estandar '

S Donde ofrecen un _p_roducto, establecen | Determinan un precio base y vgn_subiendo

finales rangos para el beneficio que el producto le|su porcentaje hasta llegar un limite, se ve

InA esta ofreciendo al consumidor mas en objetos

Precio Es donde la compaiia decide mantener el En .este caso Ia} compania mantiene el

corriente precio estandar durante un largo promedio precio e_stable, asi ayuda a conservar a sus

consumidores

Precio sﬁ) di?:i?)zteerézior%%rargi:ey Ifa n?lg: épr:ess: Vzagﬁ Sacan productos al mercando en un solo

conjunto empresa que ofertan bienes o servicios. empaque o en paquetes

Precio justo Es el que tiene benefipio tanto para la| En este caso genera que esté al alcance
empresa como el consumidor. del consumidor

C)

En el mercado se puede encontrar mucho tipos de clientes como los impulsivos, indecisos,
negociadores, confundidos, peleones y los que estan bien informados de lo que quieren adquirir. Lo
que mas se encuentra uno son los negociadores que piden rebaja hasta que lo consiguen y los
indecisos que voltean todo lado hasta que al final ya deciden que llevar.

D)




En nuestro productos capilares yo digo que se ajusta es el de precio conjunto ya que son productos
capilares para el cuidado del cabello y siempre las personas buscan el combo para poder tener un
resultado efectivo a la hora de usarlo.

2

Le diria que se vaya por el precio de costo ya que debe ser equivalente a lo que el invierte en la
materia prima para su productos, también ser consciente que no debe exceder muchos los precios
porque puede perder la clientela.

3
A)

B)

Tostao se dedica a la comercializacidn de alimentos en Colombia en especial en el café y en
pan.

El modelo de negocios de tostao es que piensa que la piramide estructural no funciona, lo
principal es la autogestion y asi hacen que el negocio sea mucho mas rapido. El negocio
funciona que cada uno cumpla con su rol especifico de la compafiia, las 85 actividades que
tiene la empresa es que cada uno este encargo de su propio rol y eso hace que ayude mucho
y no se retrase el proceso de trabajo, manejan el voz a voz ya que siempre trabajar con amor
y calidad.

La situacién de la empresa tostao es un poco complicada ya que la pandemia afecto mucho
su economia, pero sin embargo sigue siendo viable y siguen trabajando duro para poder
pagas las deudas que les quedaron.

El motivo es el mismo de la mayoria de las empresas ha vivido desde que comenzé la
pandemia a principios del 2020 hizo que la mayoria de las empresas se fueran derivando, yo
diria que un 50% de las empresas colombianas les toco hacer recorte de personal e incluso
cerrar las empresas debido a esa crisis que duro aproximadamente un ano, y que actualmente
apenas se estan recuperando, eso es lo que afectd también afecto a la empresa Tostao.



Servicio Nacional de aprendizaje
Nazly Dayanna Rodriguez Fajardo
GDPES

Ficha 2207301

Actividad #6

1 Considero que no tiene el mismo significado, pero si van de la mano ya que como dice pronéstico de
ventas es cuando se pronostica que se va a vender a lo largo y la prediccion es similar solo que aqui no
es seguro por lo que dice predecir si se da o no.

2

* Factores ciclicos: es aquello que se reitera de manera periddica o que, tras una cierta cantidad
de tiempo, regresa a un estado o a una configuracién precedente. Se califica como ciclico al
periodo temporal que, una vez finalizado, vuelve a empezar o regresa a un estado precedente.

* Fortuitos: Que sucede inesperadamente y por casualidad.

* Fluctuacién: Variacion de intensidad, de medida o de cualidad.

* Asintota: es la grafica de una funciéon a una recta a la que se aproxima continuamente la
grafica de tal funcién; es decir que la distancia entre las dos tiende a ser cero (0), a medida
gue se extienden indefinidamente.

Permite tomar
decisiones de

;Qué es un .
Q s mercadotecnia,
prondstico Comprar -

produccion,
de ventas?

aprovisionamiento
y flujo de caja

13

Pronéstico de
ventas en Bogota

17

6

Cada afo o para
una temporada
especifica

10

7

en unidades de
productos

(unidades fisicas)

y/0 en unidades
monetarias

(valores).
20

8

*Definir objetivo

*Delimitar el area
geografica

*Investigar,
analizar y

19

9

11

¢Cada cuénto se
debe hacer un
prondstico de
ventas?

10



Porque es

importante el
pronostico de
ventas?

1

En un plan de
mercadotecnia
definido y en un

entorno de
mercadntecnia

15
16 17

Vender

Pronostico de
ventas geografico

Es la estimacion o
previsidn de las
ventas de un
producto (bien o
servicio) durante
un determinado
periodo futuro.

1
13

Analizar

Ventas
potenciales

Pasos de un
pronostico de
ventas

9

¢El pronéstico de
ventas esta
basado En....?

16
15

El pronéstico de
ventas se expresa
en...

8



Cadigo:

. . . Version: 2
7A§ Taller “El mundo del precio- conociendo el precio”

REGIONAL VALLE

' Centro Nacional de Asistencia Técnica a la Industria — ASTIN 9230-FP-F-322

N DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacién: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Econémico | Ficha de
y Social caracterizacién: 122107

Nombre de la Guia: El precio Cadigo de la Guia:02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lopez
(sandraportilla@misena.edu.co)

Ciudad y fecha: Cali, Febrero 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

DEN
TIFIC
ACIO

Sefior/a Aprendiz:
Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

CUERPO DEL INSTRUMENTO: De manera individual o con su equipo su de trabajo desarrolle
las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando en el
siguiente enlace que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCWA4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk desarrolle

las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informaciéon compartida en el video “tipos de precio”, responda las
siguientes preguntas:

c. ¢Cuales son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios ?

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el
mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas
orientales y frutas. Que orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los paradigmas de

los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw akEl




' Centro Nacional de Asistencia Técnica a la Industria — ASTIN 9230-FP-F-322

Cadigo:

Version: 2

REGIONAL VALLE

7A§ Taller “El mundo del precio- conociendo el precio”

y responda la siguiente pregunta.

a. Que tipo de actividad econdmica realiza?
En qué consiste el modelo de negocios ¢ ( como funciona el negocio))Cudl es la situacion

de la empresa Tostao.

c. Cudl considera usted que es el motivo de la situacidn actual de la empresa Tostao?

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en

la plataforma Territorio.

3. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas
propuestas. 2. Sugerencias delos estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta serialado).
S S J

Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022

Andrés Felipe Hernandez Perdigdn Ficha 2206885

Desarrollo
1. C.Tipos de Precio

Precio de costo

Nos sirve para salir de mercancia o productos que tienen baja
rotacién en stock permitiendo a la compafiia recuperar la inversién
en cortos periodos de tiempo.

Precio técnico o ficticio

Estratégicamente se utiliza para generar expectativa de compra en
el cliente logrando atraerlo de forma que tome la decision en el
momento que observe el producto.

Precio de origen o de Fabrica

Generalmente se usa para hacer saber al comprador que su
producto lo esta comprando al mismo valor que lo ofrecen en la
Fabrica, ensambladora o taller que lo realizan también logra captar
al mismo para tomar una decision rapida.

Precio Sugerido o Recomendado

Este precio se utiliza para establecer y/o generar una identidad de
marca para mantener atraido al cliente y asi lograr que a pesar de
distribucidn de terceros la imagen no se afecte comercialmente.

Precio de Referencia

Precio promedio del producto que se encuentra en el mercado
logrando establecer una base para competir en cierto sector sin
restarle o sumarle valor inapropiado.

Precio Corriente o Habitual

La compaiiia decide establecer por un largo periodo de tiempo el
valor comercial del producto logrando fortalecer su marca pero
cabe resaltar que el cambio de sus materias primas no afecta el
valor y la compaiiia debera tener un capital bien soportado.

Precio Final

Es el precio que se ajusta por medio de unos rangos y a sus atributos




2.

claro esta que estos son referenciados o establecidos a la
percepcién del cliente.

Precio Conjunto Utilizados como promociones “combo” o “2x1” para atraer al cliente
ofreciendo varios beneficios en un solo consolidado.

Precios Justo Este se enfoca para hacer al cliente saber que dadas sus
caracteristicas el producto tiene el valor exacto.

Estrategia de Precio Se utiliza para competir en un segmento de mercado.

D. Almacén de Repuestos de Repuestos para motocicletas

Nuestros productos se ajustarian a “Precio Sugerido y/o recomendado” ya que nuestros proveedores
estarian sugiriendo el precio normal de venta esto ayudaria ya que el proveedor establece un margen de
ganancia estudiado, en otro contexto también se puede aplicar el “precio de costo” en ocasiones cuando se
requiera salir de productos que permanezcan en un periodo de tiempo largo en stock para lograr generar
rotaciéon de mercancia.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual requiere
una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las caracteristicas. Ellos son:
Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella que desea ser el preferido por su
consumidor una bebida energizante a base de plantas orientales y frutas. Que orientacion le darias al
respecto para definir su precio de venta?

José, se te recomendaria utilizar para tu venta de artesanias con precio de origen o fabrica, lograras captar
la atencion del cliente y establecer que realizas tu mismo tus productos y que no habrd otro lugar donde
puedan comprar tu producto. Para tu producto estrella la mejor estrategia seria comercializarlo sobre un
precio sugerido ya que al obtener puntos de ventas como compradores asi estos varien el precio tu
generaras una identidad de marca.

a Que tipo de actividad econdmica realiza?

La actividad que realiza tostao esta enfocada en el sector secundario y terciario, logrando obtener materias
primas para transformarlas y logrando comercializar en el mercado.

b En qué consiste el modelo de negocios ¢ ( como funciona el negocio))Cual es la situacién
de la empresa Tostao.

Este negocio funciona a través de unas sucursales donde todos los empleados son encargados de tienda,
repartiendo actividades especificas de cada tienda y comercializando sus productos a un costo mas
asequible para los usuarios. Actualmente la informacidn consultada es que tuvo que hacer reestructuracién
de su modelo de negocios ya que posee deudas por 148 mil millones dejando asi que la super intendencia de
sociedades admita la reestructuracion.

¢ Cual considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa Tostao?

Mi punto de vista es que no se manejo correctamente el precio a establecer y queriendo llegar a competiry
ser una marca reconocida por su producto y su economia no anticiparon eficazmente el punto de
rentabilidad que debian obtener para poder mantener sus tiendas en funcidn y su pirdmide estructural
debia ser un poco mas concreta ya que no tener un profesional o una persona correctamente asesorada
fallaron a la hora de implementar costo y beneficio.



EVOLUCION DEL MERCADO

-




El mundo del precio- conociendo el precio

é¢Que es el precio?

R//. Es la cantidad de dinero que los consumidores deben pagar para comprar el producto
de la empresa

¢Cuadles son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del
otro?

R//. Método basado en el coste: se fija el precio a partir del coste sumando un margen de
beneficio

Método basado en la demanda: se analiza el consumidor y se fija un precio segun el valor
gue este le da al producto

Método basado en la competencia: se fija un precio a partir del precio de la competenciay
la calidad del producto.

¢Cudl método escogeras para fijar los precios de sus productos de acuerdo
con la informacidon que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

R//. Para nuestro producto escogeriamos el método basado en la competencia porque ya
gue nuestro proyecto se basa en el area de los videojuegos, nuestros competidores estdn
en cualquier lugar del mundo y de todas las calidades posibles asi que para atraer a los
clientes llevariamos a cabo este método.



Precio costo

Precio tedrico o
ficticio.

Precio de
origen o precio
de fabrica

Precio sugerido

Precio
referencial

Precio habitual

Precios finales

Precio que equivale al costo de inversion No tiene margen

Como su nombre lo dice, es un precio
alto, que trae consigo un alto descuento
gue termina por convencer al cliente de
forma psicoldgica haciéndole creer que
tendra un gran descuento.

Se usa para evitar intermediarios y tener
mayor descuento (bajé la vista del
consumidor) pero se usa para ofrecer
mercancia que esta en stock, o de
antiguas colecciones, para evitar esto,
también se intercambian con modelos
nuevos para mantener la atencién del

cliente.

Compaiiia genera para establecer un Debe dejar
limite. Pocas veces los distribuidores les  ganancia tanto
gustan seguir este, pero al dejar de para el productor
hacerlo y aplicarle mayor valor, como quien
terminara quedando mal frente al distribuye.

cliente, mientras la marca tiene una

buena imagen.

El precio promedio es la estrategia de

muchas empresas para no tener una

mala referencia sobre la calidad del

producto, por eso se busca un precio

promedio.

Es el precio donde la compafiia decide

no modificar el precio durante largos

periodos de tiempo.

Este precio varia segun los beneficios en  Varian segun sus
unas variables de rango. beneficios.

Se usa para vender saldos
y stocks

Se recomienda usar en
productos de venta
ocasional

Ventas de apartamentos
y bienes raices.

Ayuda a recuperar rapidamente la
inversién

Se usa para despertar el interés de compra
en el cliente.

Es un arma de doble filo para el
distribuidor, ya que, si la margen de
ganancia es baja y sube su valor, se verd
afectado a los ojos del cliente.

Se usa para determinar la calidad de sus
productos sin que su valor sea mas o
menos del predispuesto.

gracias a su economia de escala, mantiene
el precio estable



Precio conjunto

Precio justo

Estrategia de
precio.

Se establece un precio base y luego
aumenta hasta un limite.

Es el precio que se deriva de ofrecer dos
0 mas productos.

Es el que se adecua a las caracteristicas y
beneficios que recibe del producto,
desde la perspectiva del cliente.

Nos ayuda a establecer el valor del
precio de nuestro producto en
comparacion a los de la competencia.

Tiene precio base
y limites
Precios colectivos

Precio que suele
dar las personas
del comun.
Equipararse con
los precios de los
competidores.

Diferenciarse de
los competidores
con precios
superiores

Diferenciarse de
los competidores

con precios bajos.

En empresas que ofertan
bienes o servicios.

Empresas de
telecomunicacion,
agencias de viaje, ventas
de alimentos (en
promociones)

Se apoyan en datos de investigacion y
encuestas.



C. éQué tipo de clientes existen y como tratarlos?
La gran clasificacién divide a los clientes reales y a los potenciales. Dentro de cada uno de
estos dos grandes tipos, existen otros subtipos que veremos a continuacién.

Clientes reales

Son los clientes que le compran a la empresa de una forma habitual, lo que hace que, en el
tiempo actual, esta clase de cliente determine el volumen de ventas, la generacién de
ingresos y el nivel de participacién de mercado de la institucion.

En otras palabras, los clientes reales establecen el nivel de facturacidon que puede llegar a
tener una empresa, por lo podrian determinar el nivel de rentabilidad de la empresa. Los
clientes reales se pueden clasificar en cuatro categorias.

1.Por su nivel de satisfaccion

Cliente muy satisfecho: Estos clientes se sienten muy satisfechos porque consideran que el
producto y el servicio que recibe sobrepasa sus expectativas. El cliente se siente cémodo y
contento con la relacidn que se establece con la empresa y por eso realiza su proceso de
recompra. Ademads, este tipo de cliente en muchas ocasiones actia como un comercial mas
de la organizacion ya que transmite su satisfaccion a otros clientes potenciales.
Cliente satisfecho: esta contento con la propuesta que recibe, pero se podria cambiar si la
competencia le ofrece algo que supere el valor que esta recibiendo actualmente. Quiere
siempre recibir mas.
Cliente insatisfecho: es el que percibe que el ofrecimiento entregado no corresponde a lo
gue deseaba, por lo que se considera engaifado o defraudado por la empresa. Este cliente
es muy peligroso para cualquier negocio, porque inmediatamente se pasan a la
competencia, por ello la empresa debe prestarles mucha atencién. El tras con este cliente
debe de centrarse en escucharle y conocer cuales son los motivos de su descontento para
poder argumentar y cambiar esta opinidn.

2. Por el volumen de compra

Clientes de alto volumen de compra: Son clientes que estan satisfechos con el producto y
realizan compras en grandes cantidades, suelen tener una participacion de las ventas de la
empresa entre un 50% y un 80%. Esto hace que sean clientes prioritarios para la empresa,
puesto que de ellos depende la supervivencia del negocio. Son conocidos como clientes
mayoristas o al por mayor. Este tipo de cliente debe percibir que la empresa le valora y le
facilita sus compras a través de descuentos o ciertas promociones.
Clientes con volumen promedio de compra: Son los que compran en forma repetida en un
volumen promedio, significa que si estan contentos con la marca y el producto. Los clientes
de este tipo deben de ser obsequiados con recompensas por su fidelidad. Por ejemplo, en



una peluqueria, si el cliente acude 10 veces, el siguiente corte de pelo le saldra gratis.
Clientes de bajo volumen de compra: Les agrada el producto y estan contentos, pero su
capacidad adquisitiva no les permite comprar en mayor cantidad. También puede ser que
sean clientes ocasionales y por esa razon su volumen de compra es bajo. Son los clientes
retail, minoristas o al por menor.

3. Por su influencia

Clientes muy influyentes: Son los que tienen un nivel de influencia muy alto para generar
una opinién positiva o negativa sobre un nimero muy grande de usuarios, por lo general
son lideres de opinidn. Estos clientes pueden actuar como comerciales de la empresa, por lo
gue hay que trabajar su satisfaccion y tratar de que hablen del producto de la empresa con
sus circulos. Por ejemplo, algunas empresas le pagan a artistas o deportistas para que
hablen bien de sus productos por el impacto que puede causar en sus consumidores y como
consecuencia en su nivel de ventas.
Clientes con influencia promedio: Los que tienen influencia media, serian las personas que
son especialistas de un drea y que al hablar bien o mal del producto, puede mover a un
buen nimero de personas para que prueben y prefieran nuestros productos. Como un
médico que habla de medicina.
Clientes de influencia familiar: Se trata de aquellos que pueden influir sobre la decision de
compra dentro de los grupos familiares, lo que va creando una lealtad de marca. Por
ejemplo los cereales que les dan a los bebés porque se los recomienda la abuelita.

4, Por su frecuencia

Cliente de compra frecuente: Compran de forma periddica nuestros productos y marcas,
estdn satisfechos; las empresas intentan fidelizar a estos clientes para que su relacion se
mantenga por tiempos prolongados. Con ellos la empresa debe mantener un trato
personalizado y especial.
Cliente de compra habitual: Realizan sus adquisiciones con cierto patrén de regularidad, si
les gusta el producto. Las empresas buscan aumentar la frecuencia de sus compras.
Cliente de compra ocasional: Son los que se acercan a demandar nuestros bienes y servicios
una sola vez, o de vez en cuando. A estos clientes se les da seguimiento, para pedirles
informacién que pueda servir para tratar de convertirlos en habituales o frecuentes.

5. Por su vigencia

Cliente activo: Son los que compran con cierta regularidad en nuestro negocio, se les presta
mucha atencién porque son los que estan formando nuestro nivel de ventas y de ingresos.
Se deben buscar los medios para conservarlos y retenerlos. De ellos depende la
sobrevivencia de la empresa.



Cliente inactivo: Es el que en alguna oportunidad comprd con nosotros, pero por alguna
razén ya no lo hace. Es necesario ubicarlos para conocer la causa o razén por la que
abandonaron la empresa y buscar la forma de recuperarlos.

Alguno de los tipos de clientes son

Cliente informado: El cliente informado es el que estd atento a todos los detalles. Hace
preguntas y conoce sobre el tema. Estd lleno de argumentos y es muy consistente en la
comunicacion.

Cliente impulsivo: El consumidor impulsivo es aquel que demuestra impaciencia y agitacion.
un tipo de cliente dificil de tratar debido a la naturaleza impredecible de su comportamiento
de compra. Tiene poca paciencia para procesos de compra que resulten dificiles.
Con este tipo de consumidor debes redoblar tus esfuerzos por ofrecer un buen servicio al
cliente antes de que cambie de opinidn. ¢Sabias que el 40% de los consumidores comienzan
a comprar de la competencia porque se enteran de su excelente servicio al cliente?

Cliente discutidor: De todos los tipos de clientes y sus caracteristicas, este es el consumidor
gue ya busca la empresa dispuesto a discutir o quejarse. Generalmente demuestra un un
aire de superioridad para tratar con cualquier agente. En este caso, es importante que el
vendedor o asistente muestre empatia por la situacion y mesure su impaciencia. Es
importante que  permanezca tranquilo, seguro y dispuesto a hablar.

Cliente indeciso: Tomar decisiones no siempre es facil, especialmente cuando se trata de
una compra. Para que tu cliente sepa que estd eligiendo la mejor opcién en el mercado, es
necesario ayudarlo en esto, ya que los indecisos en general no pueden decidir por si
mismos.

Cliente confundido: El cliente confundido es aquel que no tiene idea de qué comprar, por
ejemplo, cuando tiene que hacer un regalo. Ademas, no sabe cdmo explicar sus deseos. Para
tratar con este tipo de cliente se necesita paciencia y tranquilidad. Es mejor hacer preguntas
que ayuden descifrar y comprender qué busca.

Cliente silencioso: El cliente silencioso es aquel que habla poco pero escucha mucho. Esta
interesado en todo lo que tu empresa quiere presentar y mostrar, pero deja dudas y es muy
dificil de interpretar.

Cliente negociador: El cliente negociador es muy comun. Este tipo de cliente quiere
aprovechar las oportunidades a toda costa. Por lo tanto, ciertamente sélo completard una

compra Si percibe con claridad cual es el beneficio.

Cliente apdstol o embajador de marca: Los embajadores de marca son aquellos que



manifiestan el mas alto nivel de compromiso con la marca, los productos y el negocio en
general. Se conocen con este nombre porque en sus circulos de acciéon son verdaderos
lideres cuando se trata de difundir el mensaje de la empresa. Son clientes que estdn muy
satisfechos con el servicio brindado y aquellos que recomiendan tus productos a sus
familiares y amigos. Segun una encuesta de Thinklar, el 72% de los consumidores
compartird su experiencia positiva con una marca con mds de 6 personas.

Cliente leal: Las empresas no deben perder de vista a sus clientes leales y trabajar en la
fidelizaciéon hacia la marca. Este tipo de cliente es comprometido y genera un impacto
positivo en la expansion del publico objetivo, ademas de ser un comprador fiel con mas
probabilidades de volver a elegir a la marca.

Cliente “rehén: Son aquellos que, a pesar de no estar contentos con la empresa,
permanecen con la marca. Esto suele ocurrir, por ejemplo, en mercados en donde no
perciben alternativas viables o es excesivamente costosa la migracién a otras marcas. Los
clientes rehenes son propensos a irse rapidamente si encuentran una oferta mejor. Segun
un estudio de Zendesk, el 40% de los consumidores se va hacia la competencia porque se
entera de su excelente servicio al cliente.

Cliente mercenario: Se caracterizan por niveles muy bajos de compromiso hacia el
producto. Estos suelen darse claramente en categorias tipo commodity, donde el precio del
bien dicta las condiciones de permanencia del cliente.
Existen tres tipos de consumidores mercenarios:

Los switchers: Tienen pocas marcas favoritas y brincan entre éstas segin estén o no en
promocién;

Los negociadores: Cambian regularmente dentro de un abanico mas amplio de marcas
aceptables para ellos;
Los sensibles al precio: Sistemdaticamente compran la marca con el menor precio, sin
importar cual sea ésta.

D. Precio sugerido: Ya que queremos llamar la atencidn del cliente y poder consolidarnos,
asi podriamos llegar al mercado y establecernos en esto

3.Precio sugerido, para darlo a conocer y poder consolidarlo en el mercado.
A: Produccién y comercializacién.



B. Administracién circular. Donde no hay un organigrama piramidal por lo que la libertad de
los trabajadores es mayor, dandole la oportunidad de autogestionarse y evitar el estrés y
agobio que muchas veces trae esto.
C. Debido a su administraciéon innovadora, la distribucidén Unica de su producto, donde se
ahorran precios en gastos como mercadeo y publicidad, logran tener precios mucho mas
accesibles que los de sus competidores, dando diferentes métodos de pago y transacciones,
influyendo de manera positiva para que sea conocida con la estrategia publicitaria de voz a
voz.

Con la pandemia, Tostao ha enfrentado problemas econdémicos, ya que mantener sus
precios bajos para poder cumplir su misidn y visidon los ha afectado considerablemente,
buscando socios y accionistas que le permitan mantenerse a flote.
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Actividad.
1.
a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.

b. De acuerdo a la informacién compartida en el video “tipos de precio”, responda las
siguientes preguntas:

c. ¢Cuales son los diferentes tipos de clientes que hay en el mercado aplicables a la venta
de bienes y servicios ?

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el
mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo
cual requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto
estrella que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de
plantas orientales y frutas. ¢ Qué orientacion le darias al respecto para definir su precio de
venta?

3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los
paradigmas de los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio
de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw akEl

y responda la siguiente pregunta.
a. ¢Qué tipo de actividad econdmica realiza?

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢ (Como funciona el negocio))Cual es la
situacion de la empresa Tostao.

c. ¢Cual considera usted que es el motivo de la situacién actual de la empresa Tostao?
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Ficha de
Economico y Social caracterizacion: 122107
Nombre de la Guia: El precio Codigo de la Guia:02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lopez

Ciudad y fecha: Cali, febrero 2022

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

4 Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando al link
que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk

desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informacion compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes
preguntas:

c. ;Cuales son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios

Equivale al costo que la empresa invierte para
la fabricacion del producto o para el servicio a

Estrategia de precio de costo oftecer.

Precio tedrico o ficticio Aquellos en los cuales se aplica un gran
descuento.

Precio de outlet o fabrica Suele estar por debajo de lo que esta en el
canal de distribucion con otros intermediarios.

Es aquel en donde la compaiiia pretende
fijarle al producto un precio que establezca un
limite.

Precio sugerido o recomendado

Precio de referencia Para aquellas empresas que no desean ser las
mas costosas en su categoria de competicion,
pero poco las mas econdmicas para asi no
generar dudas en su calidad, utilizan un precio
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promedio de mercado.

Precio corriente o habitual Es un precio que no varia a corto y mediano
plazo.

Es un precio en donde al momento de
ofrecerlo se establecen unos rangos alineados
con los beneficios extras que el producto
pueda darle al consumidor.

Precio final

Precio conjunto o colectivo Es un precio derivado de ofrecer dos o mas
productos.

Este precio esta representado a lo que el
consumidor esta dispuesto a pagar por los

Precio justo beneficios de este.

1.Equiparse con los precios de los
consumidores

2.Diferenciarse de los competidores con
precios superiores

Estrategia de precio relacionada con la
competencia

3.Diferenciarse de los competidores con
precios bajos

R/Estrategia precio de costo:

El precio equivale al costo que a empresa invierte para la fabricacion del bien o servicio (Muchas
compafiias lo hacen para salir de la zona Stock, es decir, un nivel de inventario que se tiene
acumulado).

Precio tedrico o ficticio:

Es aquel precio sobre el cual se aplica un descuento (Suele hacerse como un juego psicologico
para el cliente, no es un beneficio. Es una estrategia para que el consumidor se convenza de
adquirir el producto o servicio).

Precio de origen o de fabrica:

Este precio suele creerse que esta por debajo del precio de distribucion con otros intermediarios.
Las compaiiias suelen utilizarlo para exhibir saldos, colecciones pasadas con precios atractivos
para el consumidor (Orientados a productos econémicos o de precios mayores).

Precio sugerido o recomendado:
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Es un precio limite que la compaifiia pretende establecer para asi generar una identidad de marca
aceptada por el consumidor (Fijar precios accesibles). Algunos distribuidores que suelen estar en
desacuerdo con estos precios, no los siguen, no contaran con buena aceptacion por parte de los
consumidores, sin embargo, la compafiia seguird gozando de buena reputacion.

Precio de referencia:

Es el precio promedio del mercado (Aquellas empresas que no desean ser las mas costosas en la
categoria en que compiten, pero tampoco la mas econémica, pues esto podria generar dudad en su
calidad).

Precio final:

Es el precio que al momento de ofrecer el producto se establecen unos rangos alineados con los
beneficios que el producto ofrece al consumidor (Establece un precio base, donde se va elevando
a un limite, dependiendo de los beneficios del producto o servicio).

Precio conjunto/Colectivo:

Precio que se deriva de ofrecer 2 o mas productos (Las compaiias buscan empaquetar varios
productos).

Precio justo:

Es aquel que se adecua a la caracteristicas y beneficios del producto, va alineado a la percepcion
del cliente (Se requiere una investigacion de mercados).

Estrategias de precio relacionado con la competencia:

Se realiza una investigacion de los precios de la competencia donde se establecen 3 puntos
especificos, los cuales son:

_Equiparse con la competencia (precios al igual que la competencia)
_Diferenciarse con precios superiores
_Diferenciarse con precios mas bajos que la competencia

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el mejor
que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

R/ Analizamos que los tipos de precios que mas se adaptan a nuestro proyecto son los siguientes:

* Precio conjunto o colectivo: Este precio nos permitira ofrecer a los consumidores
paquetes de productos con mayor facilidad como, por ejemplo: El 2x1, fechas especiales
(Cumpleafios, Dia de la madre y padre, Dia de amor y amistad etc.)

* Precio Justo: Este precio permitira la satisfaccion del consumidor al adquirir un bien o
servicio.

* Estrategias de precio orientada a la competencia: Al investigar a la competencia se
estableceran si los precios se va dejar al promedio de la competencia por debajo de esta o
algunos productos por encima del precio.
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* Precio Final: Este precio nos permitird ofrecer los productos de acuerdo a su calidad,
dificultad de preparacion.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suerios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas orientales
v frutas. ;Qué orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

R/ La orientacidon que le dariamos seria establecer un precio final el cual ofrezca a los
consumidores un beneficio teniendo en cuenta la complejidad de la artesania, los materiales e
insumos de fabricacion del producto, ademas de la mano de obra. Con base esto ¢l puede
establecer un precio base a un precio limite.

Otro precio que podria definir seria el precio conjunto o colectivo ya que permitira ofrecerles a
los consumidores un paquete que incluya las artesanias en madera y las bebidas energizantes.

3. Con el material de apoyo documento en pdf “estrategia de Precio de la Fundacion
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los
paradigmas de los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio
de caso Tostao.

https://www.voutube.com/watch?v=f4tiXaw aEIl

y responda la siguiente pregunta.

a. (Qué tipo de actividad econdmica realiza?

R/la empresa de alimentos Tostao S.A.S fue constituida como sociedad por acciones
simplificadas y se dedica a la elaboracion de otros productos alimenticios n.c.p. 1079
(Descafeinado y tostado de café, produccion de productos de café, entre otros).

b. En qué consiste el modelo de negocios ;(como funciona el negocio)) Cudl es la situacion
de la empresa Tostao.

R/La empresa Tostao se desarrollo pensando en un modelo de negocio de bajo costo.
Costos de produccion bajos, locales pequenos y alto volumen de ventas. El modelo de
negocio esta basado en la calidad y precio, garantizando que las materias primas y los
procesos cumplan con la calidad y estandares propios.
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c. ¢Cudl considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa Tostao?

R/” Tostao volvid a la escena publica en los ultimos dias por denuncias en su contra
debido a no pagar el arriendo de muchos de sus locales, en tiempos de pandemia. Ante
esto, la compaiia emiti6 un comunicado en donde se comprometia a pagar a totalidad sus

deudas”.
Fuente: https://www.pulzo.com/economia/tostao-entrara-crisis-economica-colombia-PP926699

La compaiiia Tostao tenian unos precios bastantes accesibles a los consumidores, lo cual
no equilibraba con los gastos de fabricacion, gastos fijos como arriendos, servicios, y
elaboracion de los productos, esto dio como resultado un alto desnivel en las ganancias,
que llego a su punto maximo con la contingencia del Covid-19.

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en la
plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas
propuestas. 2. Sugerencias de el estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta
serialado).

Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Ficha de
Economico y Social caracterizacion: 122107
Nombre de la Guia: El precio Codigo de la Guia: 02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lopez

Ciudad y fecha: Cali, febrero 2022

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando al link
que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk

desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informacion compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes
preguntas:

c. ;Cuales son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios

Equivale al costo que la empresa invierte para
la fabricacion del producto o para el servicio a

Estrategia de precio de costo S

Precio teodrico o ficticio Aquellos en los cuales se aplica un gran
descuento.

Precio de outlet o fabrica Suele estar por debajo de lo que esta en el
canal de distribucion con otros intermediarios.

Es aquel en donde la compaiiia pretende
fijarle al producto un precio que establezca un
limite.

Precio sugerido o recomendado

Precio de referencia Para aquellas empresas que no desean ser las
mas costosas en su categoria de competicion,
pero poco las mas econdmicas para asi no
generar dudas en su calidad, utilizan un precio
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promedio de mercado.

Precio corriente o habitual Es un precio que no varia a corto y mediano
plazo.

Es un precio en donde al momento de
ofrecerlo se establecen unos rangos alineados
con los beneficios extras que el producto
pueda darle al consumidor.

Precio final

Precio conjunto o colectivo Es un precio derivado de ofrecer dos o mas
productos.

Este precio esta representado a lo que el
consumidor esta dispuesto a pagar por los

Breciojjusto beneficios de este.

1.Equiparse con los precios de los
consumidores

2.Diferenciarse de los competidores con
precios superiores

Estrategia de precio relacionada con la
competencia

3.Diferenciarse de los competidores con
precios bajos

R/Estrategia precio de costo:

El precio equivale al costo que a empresa invierte para la fabricacion del bien o servicio (Muchas
compaiiias lo hacen para salir de la zona Stock, es decir, un nivel de inventario que se tiene
acumulado).

Precio tedrico o ficticio:

Es aquel precio sobre el cual se aplica un descuento (Suele hacerse como un juego psicologico
para el cliente, no es un beneficio. Es una estrategia para que el consumidor se convenza de
adquirir el producto o servicio).

Precio de origen o de fabrica:

Este precio suele creerse que esta por debajo del precio de distribucion con otros intermediarios.
Las compaiiias suelen utilizarlo para exhibir saldos, colecciones pasadas con precios atractivos
para el consumidor (Orientados a productos econémicos o de precios mayores).

Precio sugerido o recomendado:
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Es un precio limite que la compafiia pretende establecer para asi generar una identidad de marca
aceptada por el consumidor (Fijar precios accesibles). Algunos distribuidores que suelen estar en
desacuerdo con estos precios, no los siguen, no contaran con buena aceptacion por parte de los
consumidores, sin embargo, la compaiiia seguira gozando de buena reputacion.

Precio de referencia:

Es el precio promedio del mercado (Aquellas empresas que no desean ser las mas costosas en la
categoria en que compiten, pero tampoco la mas econdmica, pues esto podria generar dudad en su
calidad).

Precio final:

Es el precio que al momento de ofrecer el producto se establecen unos rangos alineados con los
beneficios que el producto ofrece al consumidor (Establece un precio base, donde se va elevando
a un limite, dependiendo de los beneficios del producto o servicio).

Precio conjunto/Colectivo:

Precio que se deriva de ofrecer 2 o mas productos (Las compafiias buscan empaquetar varios
productos).

Precio justo:

Es aquel que se adecua a la caracteristicas y beneficios del producto, va alineado a la percepcion
del cliente (Se requiere una investigacion de mercados).

Estrategias de precio relacionado con la competencia:

Se realiza una investigacion de los precios de la competencia donde se establecen 3 puntos
especificos, los cuales son:

_Equiparse con la competencia (precios al igual que la competencia)
_Diferenciarse con precios superiores
_Diferenciarse con precios mas bajos que la competencia

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el mejor
que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

R/ Analizamos que los tipos de precios que mas se adaptan a nuestro proyecto son los siguientes:

* Precio conjunto o colectivo: Este precio nos permitira ofrecer a los consumidores
paquetes de productos con mayor facilidad como, por ejemplo: El 2x1, fechas especiales
(Cumpleafios, Dia de la madre y padre, Dia de amor y amistad etc.)

* Precio Justo: Este precio permitira la satisfaccion del consumidor al adquirir un bien o
servicio.

¢ Estrategias de precio orientada a la competencia: Al investigar a la competencia se
establecerdn si los precios se va dejar al promedio de la competencia por debajo de esta o
algunos productos por encima del precio.
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* Precio Final: Este precio nos permitira ofrecer los productos de acuerdo a su calidad,
dificultad de preparacion.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas orientales
y frutas. ;Qué orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

R/ La orientacion que le dariamos seria establecer un precio final el cual ofrezca a los
consumidores un beneficio teniendo en cuenta la complejidad de la artesania, los materiales e
insumos de fabricacion del producto, ademas de la mano de obra. Con base esto ¢l puede
establecer un precio base a un precio limite.

Otro precio que podria definir seria el precio conjunto o colectivo ya que permitira ofrecerles a
los consumidores un paquete que incluya las artesanias en madera y las bebidas energizantes.

3. Con el material de apoyo documento en pdf “estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los
paradigmas de los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio
de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw aEIl

y responda la siguiente pregunta.

a. (Qué tipo de actividad econdmica realiza?

R/la empresa de alimentos Tostao S.A.S fue constituida como sociedad por acciones
simplificadas y se dedica a la elaboracion de otros productos alimenticios n.c.p. 1079
(Descafeinado y tostado de café, produccion de productos de café, entre otros).

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢(cémo funciona el negocio)) Cual es la situacion
de la empresa Tostao.

R/La empresa Tostao se desarrollo pensando en un modelo de negocio de bajo costo.
Costos de produccion bajos, locales pequefios y alto volumen de ventas. El modelo de
negocio esta basado en la calidad y precio, garantizando que las materias primas y los
procesos cumplan con la calidad y estandares propios.
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c. ¢Cual considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa Tostao?

R/” Tostao volvio a la escena publica en los ultimos dias por denuncias en su contra
debido a no pagar el arriendo de muchos de sus locales, en tiempos de pandemia. Ante
esto, la compafiia emitié un comunicado en donde se comprometia a pagar a totalidad sus
deudas”.

Fuente: https://www.pulzo.com/economia/tostao-entrara-crisis-economica-colombia-PP926699

La compaiiia Tostao tenian unos precios bastantes accesibles a los consumidores, lo cual
no equilibraba con los gastos de fabricacion, gastos fijos como arriendos, servicios, y
elaboracion de los productos, esto dio como resultado un alto desnivel en las ganancias,
que llego a su punto maximo con la contingencia del Covid-19.

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en la
plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas
propuestas. 2. Sugerencias de el estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta
senalado).

Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacién: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Econémico y Social Ficha de caracterizacion:122107

Nombre de la Guia: El precio Cédigo de la Guia:02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Febrero 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacién del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando al link que se adjunta.
(https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).

https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk

desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informacion compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes preguntas:

c. ¢Cudles son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de bienes y servicios?
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TIPOS DE PRECIOS
P. Tedrico o P.de P.
P. Costo ficticio fabrica P. Sugerido Referencia | P. Corriente P. Final P. Conjunto P. Justo
Equivale al Es aquel sobre Esta por Es aquel donde la Puede ser Es el precio | Se determina | Se deriva a | Representa lo
costo que la el cual se debajo del | compaiiia pretende | un precio | que no varia a un precio ofrecer 2 o que el
empresa aplica gran canal de |fijar el producto con | promedio cortoy base y de ahi mas consumidor
invirtié para descuento, | distribucidn un precio que del mediano se comienza | productos, | esta dispuesto
fabricar el atrayendo con precios | establece un limite, | mercado, plazo. Que a a elevar el bienes o | a pagar por los
CARACTERISTIC producto o | psicoldgicame | muy bajos sin embargo, en con el pesar de que | precio hasta | servicios. | beneficios que
AS prestar el nte al cliente | exhibiendo | muchos casos los | objetivo de | losinsumos un precio ofrece el
servicio, haciéndolo mercancias integrantes del no ser una | cambien sus | limite, el cual producto
recuperando | creer que es de canal de marca costos, la los clientes (alineados con
la inversion un gran colecciones distribucion no costosa compaiiia no pueden la perspectiva
que se hizo en | beneficio para | pasadas, de | estan dispuestos a sino cambia su terminar del cliente).
poco tiempo este. segunda, vender por este | econdmica. | precio porun | pagando un
etc. precio psicoldgico. periodo de mayor
tiempo. precio.

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cudl cree que es el mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

e Precio conjunto
En nuestro local tendriamos precios conjuntos ya que vamos a comercializar kit de cada linea (facial, corporal, capilar) por otro lado,

seria estrategia de venta para atraer mas clientes y que sean consumidores finales y ser de beneficio para ellos ya que obtendrian

varios productos por un precio
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e Precio justo
Aparte de tener precio conjunto en nuestro local, tendremos precio justo ya que el consumidor esta dispuesto a pagar por los
beneficios que ofrece el producto

e Precio sugerido
Precio sugerido por los proveedores, teniendo en cuenta los cdlculos de materias primas, procesos de fabricacién e insumos.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor decisidn.
Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual requiere una orientacion para definir el precio de
venta, para sus productos segun las caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella que desea ser el
preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas orientales y frutas. { Que orientacion le darias al respecto para definir su
precio de venta?

Sumar costos, gastos y beneficios deseados del cliente que no genere perdidas, con el uso del método de promedio de mercado que consiste en
hallar el precio medio del producto en un mercado, y luego fijar el precio en funcién de este promedio. Que con el tiempo se podria optar por poner
un precio mayor, estable con el fin de demostrar una mayor calidad que el resto, o bien, poner un precio menor con el fin de ganar competencia en el
mercado.
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3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de
Tostao -rompiendo los paradigmas de los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw akEl

y responda la siguiente pregunta.

1. ¢Qué tipo de actividad econdmica realiza?
Empresa de ventas de alimentos colombianos ( dedicada a la fabricacién y/o comercializacién de productos de panaderia ultracongelada, cafe
alimentos, maquina de cafe, snacks listo para su consumo).

2. En qué consiste el modelo de negocios ¢é ( como funciona el negocio))Cual es la situacién de la empresa Tostao.

Consiste en el desarrollé de un modelo de negocio de bajo costo, estructura liviana de costo, locales pequeiios y alto trafico en el punto de
venta para lograr altos volUmenes, son las claves, para poder tener productos de bajo precio.

La reconocida cadena de café colombiana Tostao anuncid que, a finales de junio de 2021, habian sido admitidos en el proceso de
reorganizacion empresarial por parte de la Superintendencia de Sociedades.Con el objetivo de determinar la mejor forma de pagar el pasivo
de la compaiiia. ( Postobén y Nutresa).
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3. ¢Cudl considera usted que es el motivo de la situacién actual de la empresa Tostao?
Para buscar optimizar y facilidad del proceso de compra y de la misma manera facilitar la llegada de sus productos a casa, oficina, y lugares de
encuentro, presentando su nueva plataforma de comercio electréonico en busca de mejorar la experiencia de cada uno de sus clientes para
gue puedan adquirir de forma virtual y a domicilio, todo su portafolio de productos de panaderia y bebidas

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en la plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas propuestas. 2. Sugerencias delos estudio de caso puntos
2y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta senalado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022




Isabella Vasquez Medina
Cc: 1006098446
Ficha: 220301

1. ¢Puede la ética y los valores entorpecer las funciones del precio de
un producto en el mercado?

Cuando hablamos primeramente de ética no referimos a un conjunto de normas
morales que adoptamos como seres humanos, tales como el respeto, honestidad,
responsabilidad entre muchas otras mas, una persona con ética es una persona
correcta; al hablar de precio y ética vemos que cuando el empresario u compafiia
van a establecer ciertos precios deben ser éticos ya que tienen un publico el cual
espera mucho de ellos y no pueden subir los precios de los productos cuando esa
alza no es necesaria o cobrar cierta cantidad de dinero a un cliente y a otro una
cantidad totalmente diferente, asi que si no se tiene ética si se puede entorpecer el
valor de un producto ya que no se esta contando con el sentir del cliente si no con
el beneficio de empresario

Todos los empresarios deben someter la fijacion de sus precios como lo
involucran en las ciencias sociales y aplicar la ética profesional, recordemos que
las organizaciones deben manejar el codigo de ética donde implica la
transparencia, donde lo valores, principios, y la moral se deben reflejar procesos
culturales y espirituales, en todos sus saberes

Palabras desconocidas

* Enfoque Eticista

* Discriminacion de precios. : La discriminacion de precios se refiere a
mantener diferentes de precios del mismo bien para diferentes clientes.

* denominados de limitacion territorial)

2. Estrategia de precio

La fijacién de precio es un tema que requiere aprobaciones y analisis al momento
de realizar el presupuesto de la materia prima, ya que de esta manera muchas
empresas fijan el precio del producto, es necesario a la hora de definir el precio
analizar el sector econoémico en el cual el producto esta situado; realizando asi
procesos que beneficien el complemento de la oferta y la demanda



Todos los empresarios deben someter la fijacion de sus precios como lo
involucran en las ciencias sociales y aplicar la ética profesional, recordemos que
las organizaciones deben manejar el codigo de ética donde implica la
transparencia, donde lo valores, principios, y la moral se deben reflejar procesos
culturales y espirituales, en todos sus saberes

Al momento de fijar precio es importante para el consumidor que no hayan
compafias que sean monopolisticas porque se estarian aprovechando de ser los
unicos con la venta de el bien o servicio y esto puede afectar la fijacion de los
precios en beneficio de ellos sin pensar en el cliente, para esto existen sanciones
para aquellos que incumplen con dichas medidas de no fijar sus precios

La Ley Clayton: De 1914 present6 dos enmiendas que se conocen como la Ley
Robinson-Patman de 1936 y la Ley Celler-Kefauver de 1950

“Estas leyes prohiben las siguientes practicas solo si disminuyen en forma
importante la competencia y si crean un monopolio:

1. Discriminacién de precios.

2. Contratos que requieran la compra de otros bienes de la misma empresa
(denominados convenios de vinculacion).

3. Contratos que obliguen a una empresa a que compre todo lo que necesita de un
articulo especifico a una sola empresa (denominados contratos de compra).

4. Contratos que eviten que una empresa venda articulos de la competencia
(denominados de distribucién exclusiva).

5. Contratos que impidan a un comprador revender un producto fuera de un area
especificada (denominados de limitacion territorial).

Para no incurrir en estas faltas lo mas opcionado es que las companias se den
cuenta que es algo que puede afectar, fijar bien los precios beneficias el lado del
consumidor y vendedor

Proteccion de datos personales

La proteccion de datos se refiere a los derechos de las personas cuyos datos se recogen, se mantienen y
se procesan, de saber qué datos estan siendo retenidos y usados y de corregir las inexactitudes. Si la
investigacion involucra a personas, se deben considerar las obligaciones legales y éticas con respecto a
compartir los datos.



1.Escucha y observa con detenimiento el video propuesto y reflexiona entorno a la
siguiente pregunta a. ¢{Puede la imagen de un producto ante el cliente influir en su
precio y viceversa? Explica tu pregunta https://www.youtube.com/watch?v=fGXtYqEiwgY

Desde un principio la marca Rolex se quiso posicionar en el mercado como una de las
mejores, dando asi experiencias al comprador, no querian que sus clientes compraran un
reloj, querian que compraran calidad, de esta manera obtenian mayores oportunidades
de ventas, ademas fue una marca la cual siempre tuvo en cuenta la innovacién lo que
permitié que sus clientes quisieran adquirir el producto, entonces podemos decir que la
imagen de un producto si influye en el precio de un producto porque cuando el cliente
compra calidad, experiencia e innovacién siempre va querer pagar lo necesario por ese
producto y mas cuando es una marca de lujo que esta bien posicionada en el mercado
mundial

2.0bserva el video que a continuacidn te presento y con base en él responde las
siguiente preguntas sobre los métodos de fijacion de precios para bienes o servicios

https://www.youtube.com/watch?v=uDqg_pbP-eew&t=371s

1.Que es el precio?

El precio es un monto o cantidad necesaria establecida por determinadas personas u
compaiias para adquirir un bien o servicio

2.Cuales son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del otro?

* Método basado en el coste: Es aquello que se base en el costo de fabricacién del
producto para establecerle su precio de venta

* Meétodo basado en la demanda: En este método se estudia la sensibilidad del
consumidor ya que estos estan dispuestos a pagar mucho mas ya que es un
producto que tiene mucha demanda

* Método basado en la competencia: la dependencia en la fijacién de estos precios
suele observarse si el producto tiene competencia mayor, menor u igual

La diferencia entre estos métodos es que todos estan destinados a diferentes mercados,
los productos tienen diferentes publicos objetivos, por ende puede variar su demanda,

3.Qué tipo de método de fijacion de precios establecié Rolex ?

Método basado en la demanda



4. Cual método escogeras para fijar los precios de sus productos de acuerdo con la
informacion que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

Utilizariamos el método basado en el coste ya que fabricaremos el producto a un precioy
mediante esto estableceremos desde el margen de utilidad lo que nos podemos ganar

Este seria el mejor método ya que apenas estamos empezando a vender los productos y
no tendremos tanta demanda de publico como para poner un precio mayor



RESPUESTAS DEL TALLER (CONSUMIDOR)

1¢Considera usted que todas las personas ( consumidor final), adquieren los
productos del mercado con los mismos criterios de seleccion? Justifica su
respuesta.

R// NO. por que cada persona tiene un criterio autonomo para decidir de por si el
producto de su agrado.

a. ¢ Quién es el consumidor?

Es una persona que adquiere el producto o servicio para su propio consumo
deacuerdo a sus necesidades de preferencia.

b. Tipos de consumidores?

-consumidor final o particular: compra tipo de bienes para su propio uso
-consumidor industrial: compran bienes y servicios que sirven para fabricar otro bienes

-consumidor institucional: organismos(colegios, museos, etc) compra bienes para
utilizarlos y llevar a cabo sus actividades

c. Identifique cuales son los factores internos y externos que influyen en
una decisién de
compra.

Factores Internos: A lo largo de su ciclo de vida pasa por la compra de diferentes
bienes, ocupacion, estilo de vida, circunstacias economicas.

Factores externos: es cuando nos gusta y tenemos mas conocimientos sobre las
diferentes culturas, factores sociales, roles.

3.Para su caso de idea de negocio, cual cree usted que seria los factores que
influirian en un momento dado en la escogencia de su producto?.

R// uno de los factores que podrian influir seria el factor personal dado que al
consumir nuestro producto influye en el comportamiento, sus intereses, en el
campo sexual, que tambien va de la mano con la motivacion ya que se obtiene un
beneficio






¢, Consideran que los productos existentes en el mercado estan disponibles para
todo tipo de clientes ( en cuanto a precio calidad, distribucién y beneficios reales)
explique su respuesta.

- NO. Por que ahora el cliente es el que tiene el control a la hora de realizar una
compra, debido que el mercado cuenta con una diversidad de consumidores los
cuales tiene diferentes accesos a la informacién sea por redes sociales, television,
revistas, radio, los beneficios reales varian segun su perspectiva y nivel
adquisitivo.

a. Qué es segmento?
Es un proceso que divide el mercado total en grupos mas pequefios para conocer
realmente los consumidores.

b. Que es mercado?

es la poblacién en general con una necesidad o problema

c. Entonces que es segmentaciéon de mercados?
Como se puede realizar una segmentacion de mercados

Hace relacion a la diferenciacién de grupos de personas a las cuales va enfocado el bien
0 servicio, estos son:

-Geografica divide el mercado en diferentes unidades segun su ubicacién.

- Demografica se hace referencia a la demanda segun edad, genero, nucleo familia,
ingresos, ocupacion, educacion, raza, religion

-Psicografica esta relacionada con la clase social, estilo de vida, personalidad,
-Comportamiento(conducta) segun su estilo de vida y si la persona es constante a la
hora de hacer compras.

. De acuerdo a la informacién compartida anteriormente sobre segmentacion, segmente el
mercado para su idea de negocios”. Consigne la informacién en un documento

Localizacion: la tienda se encuentra en la cuidad Santiago de Cali, en la avenida sexta
Demografica: se encuentra en un rango de edad entre 20 a 45 anos con educacion basica
media en adelante, para todo los géneros con ingresos equivalente a un salario minimo o
superiores, sin distincién de raza o religion.

Psicografica: dirigido a personas sin tabus, dispuestas a explorar nuevas practicas en su
sexualidad.

Comportamiento(conducta): es nicho de segmento constante al realizar compras debido
a su gusto por los productos.



éConsideran que los productos existentes en el mercado estan disponibles para todo tipo de
clientes?

R) No puede existir un producto para todo tipo de cliente porque se convierte en un mercado
dirigido a una sola persona y no a crear un mundo mejor con propdsito social tanto en lo fisico y
lo digital.

2. revisa los siguientes videos y apdyate en el material de lectura adjunto “segmentacion de
mercados, para que respondas las siguientes preguntas.

a. ¢éQué essegmento?
R. Esun proceso que consiste en dividir el mercado total en varios grupos mas pequenos. La
esencia es conocer realmente los consumidores.
b. ¢Qué es mercado?
R. el mercado se basa en 4 fases: Producto, consumidor, valores y propdsito social.
Producto: El mercado era centrado en el producto basado en el precio y de acuerdo a sus
necesidades fisicas y la comunicacion es unidireccional
Consumidor: El mercado era centrado en el consumidor, escuchaba sus necesidades por lo
tanto los consumidores eran inteligentes y se le daba el valor como persona, la comunicacion
es bidireccional.
Valores: Se centré en crear un mundo diferente mediante el valor de la mente y corazén para
preservar el medio ambiente la comunicacion es multi direccional.
Propdsito Social: se centro en humanizar la marca mediante el valor de las emociones del
cliente mediante un propésito fisco digital el medio de comunicacidon es omni direccional
c. ¢Entonces que es segmentacion de mercados?
R. Disefiar productos que cumplan con la necesidad de mercado que pueden ser:
mensurables, accesibles, sustanciales y diferenciables.
Las empresas enfrentan menos competidores en un segmento especifico y hoy en dia eso
genera nuevas oportunidades.
d. Cdémo se puede realizar una segmentacién de mercados.
R. Para realizar una segmentacién de mercado es necesario implementar los tipos de de
segmentacién que se mencionan a continuacién:
Geografica: Divide el mercado en diferentes unidades.
Demografico: se relaciona con la demanda .
Psicografica: Se relaciona con pensamientos y conducta de la persona como clase social, estilo
de vida y personalidad.
Por comportamiento: Esta relacionado con el producto.
b. De acuerdo a la informacién compartida anteriormente sobre segmentacién, segmente el
mercado para su idea de negocios.
R.VARIABLE GEOGRAFICA:
* Region.
* C(Climade laregidn.
VARIABLE DEMOGRAFICAS:
* Laedad.
* El nivel de ingresos.
VARIABLE PSICOGRAFICA:
* Estilo de vida.
* Valores.
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacién: Tecnélogo Ficha de caracterizacion: 122107
Gestion de Desarrollo Econémico y Social
Nombre de la Guia: El precio Cédigo de la Guia:02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Febrero 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando en el
siguiente enlace que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk

desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.

Caracteristicas de los precios

Dentro de las caracteristicas de este término, esta el hecho que este se mide a través de unidades
monetarias, mismas a las cuales se les asigna un valor determinado y que, ademads, cambia o es diferente de
acuerdo a la region en la que se lleve a cabo una transaccién. Estos se llevan a cabo para poder ejecutar
operaciones de compra venta, bien sea en bienes o de mercancias.

Aun a esto, el precio se encarga de reflejar la relacidon en el intercambio de servicios y bienes que son
accesibles dentro del mercado, asi que también estd sujeto a la normativa del Estado, a la oferta y demanda
Yy, en casos excepcionales, a la regulacion.

Entre las caracteristicas que definen al concepto cabria destacar las siguientes:

* Esun concepto objetivo y tangible; puede medirse facilmente.

* Tiene dependencia de la ley de oferta y demanda.

* Sucuantia depende de la interaccion de oferentes y demandantes.

* Hace referencia a un valor que el demandante debe abonar para obtener el bien o el servicio.
* Puede presentar volatilidad.

* Puede ser alterado por el Gobierno.

Estas caracteristicas, marcan la diferencia.

La diferencia se resume en la siguiente frase:

“El precio es lo que pagas, el valor es lo que recibes”.
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b. De acuerdo a la informaciéon compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes
preguntas:

c. ¢Cudles son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de bienes y
servicios?

El precio: es el monto de dinero o moneda que debe dar el consumidor para adquirir un producto o
servicio. Es también el monto de dinero asignado a un producto o servicio, o la suma de los valores
gue los compradores intercambian por los beneficios de tener o usar o disfrutar un bien o un
servicio.

El precio en mercadeo: se define generalmente como la cantidad de dinero que un cliente esta
dispuesto a pagar para obtener los beneficios de un producto. Estipular el precio que estan
dispuestos a pagar y encontrar el precio que desean; negociar precios en intercambios en linea,
presenciales o en subasta. Sin embargo, el precio es concepto mucho mas facil de medir, pues
cuenta con medidas precisas y cuantitativamente apreciables.

Asi, podriamos definir el precio como la cuantia de dinero que se le asigna a un determinado
producto para su venta. Dicha cuantia, fijada por el mercado, el empresario o el Gobierno,
representa el desembolso que debe realizarse para obtener dicho producto.

Cantidad de Dinero recibido por el vendedor

PRECIO =

Cantidad de bb y ss recibidos por el comprador
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Tipos Descripcion

Precio de Costo el precio de costo incluye los costos de
fabricacion del producto, entre ellos, la
compra de materias primas, envase, embalaje
y mano de obra. Ademads, se deben incluir los
gastos para la adaptacién técnica y comercial
del producto al mercado de destino. Esta
estrategia le permite a la empresa recuperar
en cortos periodos de tiempo la inversién que
ha hecho, en especial en productos que no
han tenido rotacién durante largos periodos
de tiempo.

Ejemplo: cuando la compaiiia pretende salir
de un stop de un nivel de inventarios que
tiene acumulado.

Precio tedrico o ficticio Cuando compramos una marca de producto
nos dejamos tentar, cuando se observa el
precio que estda en lista es supremamente
elevado, lo que nos cautiva es el alto hecho
de que hayan aplicado un alto descuento.
. Pero la empresa ahi estd dando a entender

que el cliente podra tener un beneficio, no es
rebalas un beneficio, es que bajo el punto de vista

psicoldgico lo esta convenciendo de que esta

muy rebajado para que tome la decisién de
o comprar.
Precio Ficticio se trata de la compra de
o productos no de compra frecuente, sino
ocasional o compra excepcional

Ejemplo: compra de productos navidefios,
colchones, neveras, juego de sala, juego de
alcoba, aqui la empresas es quien obtiene el
beneficio logrando despertar el interés de
compra.

Precio outlet o de fabrica Precio outlet son un tipo de tiendas en las que
se pueden conseguir productos de marca a
precios mas bajos. La razdén por la que es
posible obtener precios reducidos es porque
en lugar de utilizar un intermediario para
llegar a tiendas en las que los productos son
vendidos al por menor, las marcas abren una
tienda propia.

Precio atractivo para el consumidor esta por
debajo de lo que existe en el canal de
distribucidn, con otros intermediarios.
Ejemplo: Saldos, Segundas, o colecciones
pasadas, se puede ofrecer también las de 1ra.
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En las salas es donde se pueden exhibir o
alternar. Asi este orientada a los productos de
menor precio.
Precio sugerido o precio recomendado El precio sugerido no obliga al comerciante a
someterse a lo recomendado, pues
simplemente plantea un margen para que el
producto sea rentable; a lo que si esta
obligado el comerciante es a exhibir los
precios de los productos.
El precio sugerido es el resultado de estudios
FoR <010, de mercado que realizan las empre.sas. y en
30 donde se toman en cuenta los siguientes

O \
5‘,‘“;.0%“@ aspectos: Producto: se consideran la
. categoria, las materias primas, el proceso de
fabricacion y los insumos necesarios para el
producto final.

Ejemplo: en algunos casos los canales de
distribucidn no estdn interesados en este
precio, porque ofrecen la marca a otro precio.
La empresa lo hace para generar una
identidad de marca que sea aceptada por el
consumidor, si el canal no respeta no tendra
una buena imagen como la marca.

Precio de referencia Se refiere al precio promedio del mercado.
Hay compafiias que no quieren ser las mas
costosa de la categoria en la que compiten,
pero tampoco quieren ser la mds econdmica
porque puede generar una percepcion
equivoca de la calidad del producto.

Buscan generar precio promedio y asi como
precio referencia.

Ejemplo: en estandar (precio interno) con el
qgue los consumidores comparan los precios
observados que configuran basandose en el
entorno de la fijacién de precios y que se basa
en la premisa de que los consumidores
responden a los precios no de forma absoluta
sino en relacion con ese elemento de
referencia.

Ejemplo: el mercado de vehiculos usados o la
contratacion de trabajadores.

Precio habitual o corriente Precio habitual: Es el precio considerado
como “habitual” en determinados productos.
Suele darse en productos de consumo
frecuente, que suponen un desembolso
reducido vy, por lo general, suele encontrarse
asociado a las monedas
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Es un concepto muy frecuentemente
empleado en el ambito de la economia para
diferenciarlo de los precios constantes, que
son los precios de un afio base anterior.

Es precio que no varia a corto o mediano
plazo.

Ejemplo: Si hace un aflo compramos un
producto A en $1.000 y hoy lo compramos
por $1.200. el precio del producto A se
incremento en un 20% por efecto de la
inflacion

Precios finales Es el precio inicial del articulo sin impuestos,
el que indica el comerciante para una unidad.
Se suele obtener sumando al coste de
fabricacion el margen de beneficio.

Es un tipo de precio donde al momento de
ofrecer un producto se establecen unos
rangos que estan alineados con los atributos y
beneficios que el producto ofrece al
consumidor; se determina un precio base y de
alli se eleva hasta llegar a un limite.

Ejemplo: venta de apto, bienes raices, en este
caso el consumidor es el despierta su interés
de comprar el producto, por el precio basico,
pero en muchos casos termina comprando un
producto que tiene mas atributos pagando
por él un mayor precio.

Precio conjuntos o colectivos
Los precios conjuntos son aquellos que

’ forman parte un solo proceso que da lugar a
LA PR B . i K

, T [ varios productos. Es decir, cuando existe una
by ety - .

serie de insumos con los cuales se fabrican

simultdneamente diferentes articulos.

i ﬁ_' - Es el precio que se deriva de ofrecer 2 o mas
T e e productos.

Ejemplo: es el de la industria petrolera que

comercializa gasolina y queroseno.

Precio justo Representa que el consumidor esta dispuesto
vos.cliedi a pagar por los beneficios que le ofrece el

-y producto, alineado a la percepcién del

llln”m(ﬁ(:ﬂ consumidor, las empresas se apoyan en la

Blysoan wo investigacion. El precio justo que permite al

- sclucién - productor o comerciante vivir dignamente
L con su actividad y a la vez permite que dicho

bien o servicio pueda estar al alcance del
consumidor o ciudadano que lo necesite o

¢ LineR GRAFICA
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requiera. El precio justo conjuga la necesaria
actividad econdémica.

Ejemplo: son las firmas lujosas de ropa,
perfumes y complementos. Otras veces, el
precio elevado se debe a que la marca lidera
el mercado. Este es el caso de los chicles
Trident. Se lleva el gato al agua en el mercado
de chicles sin azucar en stick. Su precio oscila
entre los 60 y los 90 céntimos y, aunque son
mas caros que los de la competencia, se
venden mas: de cada diez cajas de Trident, los
consumidores eligen sélo tres de otras
marcas. En caso de que la compaiiia desee un
producto de la mas alta calidad, se deberan
fijar precios elevados para cubrir los costos de
produccidn, investigacion y desarrollo.

Estrategias de precio Las estrategias de precio son lineas a seguir
por las empresas a la hora de establecer el
precio de sus bienes o servicios.

La estrategia de precios impacta a tu empresa
enumeramos, a continuacion, las principales
ventajas:

aumenta las ventas

maximiza las ganancias

reduce los riesgos

se adapta al publico objetivo

sefiala el valor del producto
satisface al consumidor

te ayuda a enfrentar la competencia
asegura la supervivencia.

AN N N NN

D. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cudl cree que es
el mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

El tipo de precio que se ajusta a nuestro producto es EL PRECIO JUSTO, dado que es un
producto nuevo no se generaran estrategias puntuales, pero se buscard establecer la
relacion precio seguridad que este crea en el consumidor. El producto entrega valor de
seguridad para clientes, este se da por las caracteristicas y nivel de calidad, ya que,
cuenta con elementos que entregar el nivel de calidad suficiente.

Del mismo modo, presenta un disefio amigable, debido que toma de referencia la
vestimenta normal existente en el mercado.
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2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la
mejor decision.

Con respecto al caso de José Gabriel le podemos sugerir que establezca el precio
CONJUNTO ya que José Gabriel tiene 2 productos con caracteristicas: venta de
artesanias para el hogar en madera y su producto estrella (bebida energizante a base
de plantas orientales y frutas) donde desea que este sea preferido por los
consumidores.

3. Con el material de apoyo documento en pdf “estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los
paradigmas de los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el
estudio de caso Tostao.

Responda la siguiente pregunta.
a. ¢Qué tipo de actividad econémica realiza?

Ofrecer productos de café y pan de buena calidad al alcance del ciudadano con
precios justos. Con el propdsito de ser mas agradable cada dia.

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢é(cémo funciona el negocio) Cudl es la
situacion de la empresa Tostao.

El modelo de negocio es de Autogestion, es el pilar fundamental hace que sea todo
mucho mas rapido.

El sefior Pedro Gasca es el orientador, decidimos cada rol especifico en la
compaiiia, hay 2.200 personas y en cada tienda hay de 4 a 5 personas, no hay
supervisores, cada persona se encarga de la tienda la hace mas rapida. Cuando se
trata de cualquier arreglo se llama directamente a la empresa y la tienda se
encarga de los arreglos es autogestion.

El 100% de las transacciones eran en efectivo, en el 2018 llegan los datafonos de
ultima generacion ésea solo con el contacto de la tarjeta disminuye tiempo. Por
medio de un banco colombiano que se encarga de pagar, la empresa TOSTAO no
paga se cobra el mismo precio a los clientes.

No tienen Area Administrativa, ni publicidad y no pautan, ya que tienen 380 avisos
en las tiendas y con voz a voz son su medio de publicidad.
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Tostao también es innovacién y desarrollo para ayudar a la sociedad con lo que se
gana tiene un programa “Dona un alimento “ y es para la regién de la guajira,

también dona 1.100 (mil cien ) Panes a instituciones.

c. ¢Cudl considera usted que es el motivo de la situacidén actual de la empresa

Tostao?

La situacion actual de la empresa es que afines del 2021 fueron admitidos en el
proceso de reorganizacién empresarial por parte de la Superintendencia de
Sociedades, quieren estar mas cerca de los colombianos. Tener mas de 700

tiendas en Cali, Bogota y Medellin.

v' Que es una empresa en ejemplo de crecimiento rapido

v Implementacion de tecnologia nueva
v" Nuevas maneras de manejo de personal.
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Econémico | Ficha de
y Social caracterizacion: 122107

Nombre de la Guia: El precio Caodigo de la Guia:02

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lopez

Ciudad y fecha: Cali, Febrero 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefor/a Aprendiz:
¢+ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando en el

siguiente enlace que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).

https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informacién compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes
preguntas:

c. ¢Cuales son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios ?

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cudl cree que es el mejor
gue se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas
orientales y frutas. ¢ Qué orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los paradigmas de
los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio de caso Tostao.
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h L/www. .com/watch?v=f4tiXaw_akEl

y responda la siguiente pregunta.

a. ¢Qué tipo de actividad econdémica realiza?

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢ (como funciona el negocio))Cudl es la situacién
de la empresa Tostao.

c. ¢Cual considera usted que es el motivo de la situacién actual de la empresa Tostao?

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en
la plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas
propuestas. 2. Sugerencias del estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022

c. ¢Cuales son los diferentes precios que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios?

Los diferentes tipos de precios son los siguientes:

PRECIOS DE COSTOS

PRECIO TEORICO O FICTICIO

PRECIO DE ORIGEN O DE FABRICA (PRECIO OUTLET)
PRECIO SUGERIDO O RECOMENDADO

PRECIO DE REFERENCIA

PRECIO CORRIENTE O HABITUAL

PRECIO FINAL

PRECIO CONJUNTO O COLECTIVO

PRECIO JUSTO
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e ESTRATEGIA DE PRECIOS

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cudl cree que es el
mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

De acuerdo a la instruccién dada por la instructora donde manifiesta que podemos
trabajar en un tema diferente al proyecto real, teniendo en cuenta que es un proyecto
social no productivo.

Trabajaremos bajo la idea de un puesto de comida rapida en el cual el precio que se
ajusta al producto es el de REFERENCIA dado a que en el estudio de mercado realizado
en el sector la mejor forma de trabajar y tener una buena demanda es promediar los
precios del mercado.

2 Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la
mejor decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio
por lo cual requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos
segun las caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su

producto estrella que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante
a base de plantas orientales y frutas.

éQué orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

Se le recomienda a José Gabriel que para la venta de artesanias para el hogar en
madera aplique la ESTRATEGIA DE PRECIO por que debe tener en cuenta los precios
qgue manejan los competidores para que su producto tenga una buena demanda.

Para su producto estrella que busca ser el preferido, lo mas recomendable para el
sefor José es aplicar el PRECIO JUSTO porque de esta manera el consumidor vera mas
atractivo el producto y tendra la demanda esperada.

CASO TOSTAO

a. ¢Qué tipo de actividad econdmica realiza?

La empresa TOSTAO se dedica en su actividad econdmica a la fabricacién y
comercializacion de productos comestibles.
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En qué consiste el modelo de negocios ¢ ( como funciona el negocio))Cual es la
situacion de la empresa Tostao.

El modelo de negocio de TOSTAO esta pensado en el desarrollo de bajo costo,
estructurado para ser liviano, locales pequefios donde maximo habran 6
encargados con esto se busca una alta demanda y asi mantener los precios
bajos de los productos.

la situaciéon de TOSTAO en colombia es compleja tanto asi que se declarard en
crisis econdmica esto debido a la pandemia, su estado es critico por lo tanto
radicd ante la superintendencia el proceso de recuperacién empresarial,
ademas de esto TOSTAO informo que a pesar de su crisis mantiene una ndémina
cerca de 3.200 personas y esta en busca de nuevas estrategias para
mantenerse.

¢éCuadl considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa
Tostao?

de acuerdo a el video entregado por la instructora y la informacién adquirida en
la investigacion realizada auténomamente, considero que el motivo que llevé a
TOSTAO a la situacidon actual efectivamente viene a causa de la pandemiay
también el estallido social por el paro nacional que conllevo a el desempleo
indirecto de la empresa osea los posibles consumidores y clientes como tal a
esto se suma que la empresa ha evitado dejar desempleados a sus encargados,
situacién que no solamente toco a esta empresa sino que hay mas en la mismas
condiciones.

Centro Nacional de Asistencia Técnica a la Industria — ASTIN 9230-FP-F-322
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Evolucion del Mercado

El mercado ha ido evolucionando, con ello
también el hecho de enfrentarse a nuevos retos.
Con el paso de los afios el mercado ha realizado
una transiciéon con un enfoque mas amplio.

e .

Mercado 1.1 Mercado 2.0 Mercado 4.0 Mercado de Influencia
Se centra el producto Importancia al internet Economia globalizada Lideres que generan
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y : Cuidado con el medio ambiente Credibilidad en la
Informacién que no genera emociones . .
informacidn

Conocimiento del entorno
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CC. 1007932022

Aspectos éticos de la fijacion de precios.

1. ¢Puede la ética y los valores entorpecer las funciones del precio de un producto en el
mercado?

Si entorpece, los empresarios deben tener en cuenta valores éticos, tener honestidad con los
clientes, deben someter la fijacion de sus precios y aplicar la ética profesional, se debe
manejar el codigo de ética donde implica la transparencia, valores, principios, y la moral.
También reflejan procesos culturales y espirituales (segun sus creencias).

También deben trabajar con ética y manejar la competencia leal.

Honestidad
' Transparencia
Seguridad
gy |gualdad
Seriedad
Responsabilidad
Calidad

2. Palabras desconocidas:

* Enfoque economicista
* Enfoque Eticista

* Antimonopolio

* Ley Sherman

* Ley Clayton

* Ley Robinson-Patman
* Ley Celler-Kefauver

* EI Dumping



3. Resumen documento adjunto, aspectos éticos.

Se debe tener en cuenta la fijacién de precios, ya que es un tema que requiere de varios
mecanismos, pues depende de los costos y presupuesto que realice la organizacion al
momento de hacer las comprar de materia prima.

El precio no se considera justo o injusto, ya que depende de la utilidad del producto como del
deseo de poseerlo. El precio justo de los bienes no depende de la necesidad del vendedor o
de la utilidad del producto para el comprador, es decir, el beneficio que encuentre el
comprador no puede justificar un precio mas alto.

Las empresas para medir la fijacion de precios deben consultar con sus colegas en el sector
econdmico, y realizar las practicas necesarias para que sus procesos sean efectivos.

Se debe conocer las leyes o normatividad que implica la fijacion de precios en Colombia, lo
cual implica cuidar el bolsillo de los ciudadanos y la responsabilidad constitucional, desde esta
referencia los empresarios deben trabajar con ética y manejar la competencia leal, donde las
entidades reguladoras estaran operando constantemente en la revision de estos procesos

Todos los organismos de ley en Colombia deberan expedir la constancia de compra de forma
legible y transparente, esto se con- vierte en un acto probatorio.
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:
Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacién: 122107
Econémico y Social
Nombre de la Guia: proyeccion ventas Cadigo de la Guia:6.1

Proyeccioén ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Nombre del Aprendiz: Mayra Alejandra Mosquera

Ciudad y fecha: Cali, marzo 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes
actividades:

1. Actividad de reflexién inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidon entorno a la siguiente
pregunta éConsidera usted que pronostico y prediccion significa lo mismo a la hora de
adivinar las ventas? Justifica tu respuesta.

2. Para dar inicio al desarrollo de la tematica objeto de estudio, Ingrese al siguiente enlace
en el cual puedes conocer:
a. Qué es un pronéstico de ventas: https://www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4

b. Realiza la lectura del documento adjunto denominado” conceptos basicos prondstico de
ventas y extraer de éste palabras desconocidas, busca su significado para luego socializarlas.

c. Con base en los conocimientos adquiridos con la lectura anterior, desarrolla el siguiente
ejercicio mosaico (ubicado en la parte final de este taller), para ello debes hacer parejas,
marcandolas con el mismo nimero (debes ubicar el nUmero en la parte de abajo de la ficha que
se muestra), encontrando en ellas la légica de los conceptos de prondstico de ventas.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 En un documento en Word consigna el resultado de la actividad no.1y 2b
2. Enlaimagen adjunta completa el mosaico

(Aqui se consignan todos los productos a recogery se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el marzo de 2022

https://es.educaplay.com/juegoimprimible/5758376-pronostico_de_ventas.html

1/2
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SOLUCION

1. ¢Considera usted que pronostico y prediccion significa lo mismo a la hora de adivinar
las ventas?

R//: si porque los prondsticos y las predicciones son el calculo aproximado de ventase
ingresos que se debe generar en un determinado periodo de tiempo (mensual, trimestral, semestral o
anual) y son la estimula aproximacion. No se puede predecir con exactitud cudnto se va a vender ni
cuantos ingresos se van a generar, pero se puede hacer una estimacién. La prevision de ventas es una
conjetura de lo que puede suceder en un negocio si tienen lugar una serie de requisitos

2. Qué es un pronéstico de ventas

R//: Consiste en estimar las ventas en un periodo futuro teniendo en cuenta las condiciones actuales en el
mercado, el comportamiento del cliente, el desempefio de los vendedores, etc. o sus posibles cambios, se trata
de predecir cudles seran los futuros ingresos que se tendran por ventas durante un cierto periodo, si todo
permanece igual.

https://www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4

VOCABULARIO

1. PRONOSTICO: Prediccién de la evolucion de un proceso o de un hecho futuro a partir
de criterios l6gicos o cientificos.

2. PREDICCION: Accién y resultado de predecir o anunciar una cosa que va a suceder
3. CONDICIONES: Estado, situacion especial en que se halla alguien o algo.
4. FLUCTUACIONES: balanceo, oscilacion, vaivén, vacilaciéon

5. FACTORES CICLICOS: es aquello que se reitera de manera peridédica o que, tras una
cierta cantidad de tiempo, regresa a un estado o a una configuracion precedente

6. FORTUITOS: Que sucede inopinada y casualmente

7. ASINTOTA: Linea recta que se acerca indefinidamente a una curva , sin llegar nunca a
encontrarla .

https://es.educaplay.com/juegoimprimible/5758376-pronostico_de_ventas.html 2/2
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:
Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacién: 122107
Econémico y Social
Nombre de la Guia: proyeccion ventas Cadigo de la Guia:6.1

Proyeccioén ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Marzo 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes
actividades:

1. Actividad de reflexién inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidn entorno a la siguiente
pregunta éConsidera usted que pronostico y prediccion significa lo mismo a la hora de
adivinar las ventas? Justifica tu respuesta.

2. Para dar inicio al desarrollo de la tematica objeto de estudio, Ingrese al siguiente enlace
en el cual puedes conocer:
a. Qué es un prondstico de ventas: https://www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4

b. Realiza la lectura del documento adjunto denominado” conceptos basicos prondstico de
ventas y extraer de éste palabras desconocidas, busca su significado para luego socializarlas.

c. Con base en los conocimientos adquiridos con la lectura anterior, desarrolla el siguiente
ejercicio mosaico (ubicado en la parte final de este taller), para ello debes hacer parejas,
marcandolas con el mismo nimero (debes ubicar el nUmero en la parte de abajo de la ficha que
se muestra), encontrando en ellas la légica de los conceptos de prondstico de ventas.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 En un documento en Word consigna el resultado de la actividad no.1y 2b
2. Enlaimagen adjunta completa el mosaico

(Aqui se consignan todos los productos a recogery se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el marzo de 2022




Nombre: Luz Maria Rivera Sanchez

Programa: Gestion de proyectos de desarrollo econdémico y social.
Ficha: 2207301

CC. 1007932022

Guia: Proyeccioén de ventas

1. Reflexioén inicial.
No signica lo mismo ya que el prondstico se relaciona tedricamente, con estadisticas o proyecciones
y la prediccién puede ser un presentimiento sin fundamento tedrico. En si, en el Prondstico, se
analizan los acontecimientos a nivel general, mientras que, en la Prediccién, se dan datos de
localizacién, tiempo de ocurrencia y escala especificos.

2. A. https://'www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4

B. Eslabon: Elemento que sirve de enlace y relacién en una serie de cosas.

Factores ciclicos: El modelo de variacion estacional, estacionaria o ciclica permite hallar el
valor esperado o prondstico cuando existen fluctuaciones (movimientos ascendentes y
descendientes de la variable) periddicas de la serie de tiempo, esto generalmente como
resultante de la influencia de fendmenos de naturaleza econdémica.

Asintota: En matematica, se le llama asintota de la grafica de una funcion a una recta a la
gue se aproxima continuamente la grafica de tal funcién; es decir que la distancia entre las
dos tiende a ser cero (0), a medida que se extienden indefinidamente.

Hechos fortuitos: aso fortuito implica un evento de la naturaleza que es impredecible. Fuerza
mayor implica un evento causado por el hombre que es inevitable.
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Nombre: Luz Maria Rivera Sanchez

Programa: Gestion de proyectos de desarrollo econémico y social
Ficha: 2207301

CC. 1007932022

Métodos y estrategias del precio.
¢Puede la imagen de un producto ante el cliente influir en su precio y viceversa?

La imagen de un producto ante el cliente si influye en el precio. Muchas personas
compran productos dejandose convencer de el vendedor o simplemente lo compran
porque el producto le atrae y se ve bien, el producto sale de mala calidad y a muy alto
costo, no resulto como parecia. Este tipo de cosas suelen pasar a diario. También vemos
productos que no se ve bien, no tiene buena imagen y tienen un precio muy alto. Nos
preguntamos, ;eso por qué tan caro? “eso no se ve tan agradable para comprarlo a ese
precio” O simplemente decimos “no pierdo mi dinero en ese producto”. Aunque la imagen
del producto es muy importante, porqué es el centro de estrategia para atraer al cliente.
Lo ideal es manejar una buena imagen, un precio adecuado y correcto y un producto de
buena calidad.

2.1. ;Qué es el precio?

Es un valor que los consumidores deben pagar para la compra de un determinado
producto.

El precio es el unico instrumento que genera ingresos, de este depende las pérdidas y las
ganancias de la organizacion.

2. ;Cuales son los métodos de fijacion de precios, en que se diferencia uno del
otro?

e Método basado en el coste.

Se fija el precio a partir del coste sumando un margen de beneficio, por ejemplo, si la
inversion fue de 50.000 se vende a 60.000.

Este método es utilizado por pequefas empresas.

Se calcula cual es el coste de producir el producto y afadirle un margen de beneficio.
Precio de venta = costes de fabricacion + (% margen x coste)

e Método basado en la demanda.

Se analiza el consumidor y se fija un precio segun el valor que este dispuesto a pagar por
el producto.

Este método estudia la sensibilidad del consumidor ante una variacion en el precio. Si una
empresa detecta que los consumidores le dan un gran valor a su producto podran subir
Sus precios



» Método basado en la competencia.

Se fija un precio a partir del precio de la competencia y la calidad del producto. Por
ejemplo, si el precio de mi competencia es de 30 y el mio de 40, mis ventas pueden
disminuir.

Tenemos 3 opciones para este método.

1. Precio mayor a la competencia: Se una cuando los productos son mejor al de la
competencia.

2. Precio menor al de la competencia: Se usa cuando la calidad es inferior a los
rivales, o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de mercado ganando clientes.

3. Precio igual que el de competencia: Se usa cuando el producto es similar a la
competencia o cuando no deseamos entrar en una posible guerra de precios.

3. ¢éQué tipo de método de fijacion de precios establecié Rolex?

Rolex estableci6 el método basado en la demanda, los consumidores estuvieron
dispuestos a darle un valor por el producto. Hubo mucha demanda ya que el producto era
muy bien disefado. Se dieron a conocer a nivel mundial.

4. ¢Cual método escogeras para fijar los precios de sus productos de acuerdo con la
informacion que identifica a cada uno de ellos? Explica tu respuesta.

El método basado en el coste. Dependiendo mi inversion asi venderia el producto, no
puedo producir y vender por debajo del costo, eso me generaria perdidas
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1.

Si influye mucho ya que cuando vamos a un centro comercial vemos variedad y
cantidad de productos, con muchos factores, calidad, economia y hasta cantidad
todo depende de nuestro gusto y alcance de nuestro bolsillo, casi todo entra por
los ojos como se dice, para muchos cuando se es de bien gusto solo se fija en la
calidad del producto.

2
A)

El precio es el monto de dinero que tiene los consumidores y lo utilizan para
pagar alguna compra o en beneficio de una empresa, ya que gracias al precio
ayuda a que la compafiia obtenga ingresos y puedan seguir distribuyendo su
negocio.

Hay varias métodos de fijacion de precios, pero los mas nombrados son:
Método basado en el coste: es donde comprar y venden a un mayor precio
para ir sumando un beneficio, un ejemplo compro un jean me cuesta 60.000 y
para no tener perdida lo vendo en 65.000, su diferencia es que se enfocan en
la margen de beneficio para ellos mismo, mas que todos en los productos que
no tienen mucho valor.

Método basado en la demanda: es el que se enfoca en lo que el consumidor
esté dispuesto a pagar yo vendo un shampo en 35.000 y el consumidor esta
dispuesto a pagar 45.000, me puedo guiar en poner un precio mas alto, la
diferencia es que solo se hacen en compras que no son tan frecuentes.

*Método basado en la competencia: se fija primero en su competidor que
precios tienes y asi seguia para saber precios colocarles a sus productos y
dependiendo también de la calidad, la diferencia de este método es que
siempre hacen lo que sea mejor para la empresa sin obtener perdidas, solo
quieren generar mas clientes en el momento que bajan el precio.

En el video pude observar que manejo dos tipos de método primero la
competencia, ya que en un momento saco un producto a menor precio y luego
meétodo de demanda cuando comenzaron a exportar la mercancia



D) En base de los productos capilares, me iria por el método basado en la
competencia ya que en el momento cuenta con demasiada competencia en
todos los lugares de Colombia, me fijaria y analizaria que precios tiene y asi
mismo me guio para poder ponerle precios a mis productos, pero que genere
también beneficio para mi compania ya que debo observar también la parte de
la materia prima, pero sin afectar el patrimonio.
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacién: 122107

Econémico y Social

Nombre de la Guia: proyeccion ventas Cadigo de la Guia:6.1
Proyeccioén ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Marzo 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes
actividades:

1. Actividad de reflexién inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidn entorno a la siguiente
pregunta éConsidera usted que pronostico y prediccion significa lo mismo a la hora de
adivinar las ventas? Justifica tu respuesta.

Cuando hablamos de pronostico se refiere a un hecho que ya esta analizado y medido,
cuando hablamos de prediccion quiere decir que es un hecho que no esta totalmente
comprobado y pude ser una suposicion, por ende, no tienen la misma referencia, entonces en
ventas tenemos dos variables que son la suposicion y la realidad referente a precios,
mercados etc

2. Para dar inicio al desarrollo de la tematica objeto de estudio, Ingrese al siguiente enlace
en el cual puedes conocer:
a. Qué es un pronéstico de ventas: https://www.youtube.com/watch?v=iuGd5WaNMU4

b. Realiza la lectura del documento adjunto denominado” conceptos basicos prondstico de
ventas v extraer de éste palabras desconocidas, busca su significado para luego socializarlas.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 En un documento en Word consigna el resultado de la actividad no.1y 2b
2. Enlaimagen adjunta completa el mosaico

(Aqui se consignan todos los productos a recogery se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el marzo de 2022




27/2/2022 Imprimir Relacionar Mosaico: Pronostico de ventas (pronostico de ventas - ventas)

Pronostico de ventas

Autor : juan castro

educaplay

Factores ciclicos
Algo ciclico, por lo tanto, es aquello que se reitera de manera peridédica o que, tras una cierta
cantidad de tiempo, regresa a un estado o a una configuracién precedente

Estacionalidad: Técnicamente hablando la estacionalidad es “la variacion periddica y predecible
del comportamiento de compra que experimentan los consumidores cada cierto periodo de
tiempo, normalmente en periodos iguales 0 menores a un afo, sobre un producto o servicio

Fortuitos: El caso fortuito es una situacion completamente ajena a las partes y que impide el
desarrollo de las labores acordadas en el contrato. Ejemplos de caso fortuito o fuerza mayor son
un naufragio, terremoto.
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2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:

0 Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

O Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:
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De manera individual o con su equipo su de trabajo desarrolle las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando en el
siguiente enlace que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk desarrolle

las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.
b. De acuerdo a la informacién compartida en el video “tipos de precio”, responda las
siguientes preguntas:

c. ¢Cudles son los diferentes tipos de precio que hay en el mercado aplicables a la venta de
bienes y servicios ?

d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el
mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas
orientales y frutas. Que orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los paradigmas de

los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw aEl



https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk
https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw_aEI
https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw_aEI

y responda la siguiente pregunta.

a. ¢Que tipo de actividad econémica realiza?
En qué consiste el modelo de negocios é( como funciona el negocio))Cual es la situacion
de la empresa Tostao.

c. ¢Cual considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa Tostao?

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en la
plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas
propuestas. 2. Sugerencias delos estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022

1.Concepto de precio y tipos

El precio es el monto de dinero o moneda que debe dar el consumidor para adquirir un
producto o servicio. Es también el monto de dinero asignado a un producto o servicio,
o la suma de los valores que los compradores intercambian por los beneficios de tener
o usar o disfrutar un bien o un servicio.

Tipos

1. Precio tedrico o ficticio: se tiene en cuenta la situacién real de una
sociedad, sus beneficios excluyendo la apreciacion subjetiva que le
pueda dar el mercado, es un calculo técnico. Se aplica a productos de no
consumo diario

2. Precio de origen o de fabrica: es el precio del producto disponible
excluyendo gastos de transporte o de entregas; el producto se encuentra
en el punto de elaboracién. Estos precios se exhiben en las salas de
ventas o bodegas propias.

3. Precio recomendado o sugerido: es el precio que la compaiiia pretende
fijarlo de a cuerdo a los calculos que se hace al tener en cuenta las
materias primas utilizadas, los insumos y el proceso de elaboracion del
producto; este precio posee un limite.




4. Precio de referencia: es un precio promedio referente al mercado, este
es un precio interno que fijan los compradores potenciales para
utilizarlos como precio estandar.

5. Precio corriente o habitual: estos precios cominmente son los actuales
y los que la compaiiia pretende no modificarlos durante un largo tiempo
debido a su economia en escala.

6. Precios finales: en este precio se establecen unos rangos alineados a
beneficios y atributos que el producto le ofrece al consumidor, se
determina desde un precio base, hasta llegar al precio limite.

7. Precio conjunto: pretende empaquetar varios productos, es decir existe
una serie de insumos con los cuales se fabrican diferentes articulos,
bienes o servicios.

8. Precio justo: este precio se adecua a las caracteristicas y beneficios del
producto, alineando a la percepcién del cliente donde el consumidor
hace un analisis de las caracteristicas del producto segun sus
necesidades, este permite al productor vivir dignamente,

¢Comente cual cree que es el mejor que se ajusta a su producto?, explique la
respuesta.

R/ El precio justo es el mejor que se ajusta a nuestro proyecto productivo, este
se enfoca a los bienes y servicios donde se busca maximizar la utilidad y
posibilidad de beneficiar muchas personas donde se busca un mejor precio e
incrementar las oportunidades y utilidades, aumentando la eficiencia vy
hacernos mas competitivos.

De esta manera nuestro proyecto termina fijando un producto normal.

Estudio de Caso: José Gabriel

Para definir su precio de venta José Gabriel debe tener claro un plan de marketing,
contando con las estrategias de precios eficaces y un estudio del mercado de los precios
de la competencia para mejorar los precios de sus productos.
Debe visualizar los precios ofrecidos por la competencia, comparando calidad,
presentacién, publicidad y una muy buena atencién al cliente.

Al respecto para definir el precio de venta de sus productos deberia tener en
cuenta los calculos de los insumos para la fabricacién de este como son las
materias primas, procesos de fabricacion, costo mano de obra, publicidad y un
estudio de mercado.



Estudio Tostao

a. ¢Qué tipo de actividad econdmica realiza?

R/ La actividad econémica es la venta de alimentos, pan y café en Colombia

b. ¢En qué consiste el modelo de negocios? ¢ Cémo funciona el negocio?
¢Cual es la situacion de la empresa Tostao?
R/ El modelo de negocio consiste en una economia circular, considerando que esta
economia sea mas rapida y que la pirdmide estructural no funciona.

El negocio funciona con un promedio de cuatro personas donde no hay jefes ni
administradores, estas personas se encargan de la tienda donde el empleado toma sus
propias decisiones para la adecuacion de las instalaciones, no hay departamento de
publicidad y no se pauta; solo cuentan con los letreros de publicidad y una voz a voz.

Para esa fecha Tostao se encontraba en un creciente desarrollo, en el afio 2015 que fue
creada la empresa contaban con 284 tiendas, y al 2018 contaban con mas de 400
tiendas en el pais con un incremento de dos tiendas por dia; contando que para el afio
2020 tenian estimado la proyeccién de 700 tiendas.

¢Cuadl considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa
Tostao?

R/ La situacidn actual de la empresa Tostao se ve muy afectada igual que muchas
empresas en el pais por el tema de la Pandemia por el COVID 19, donde se vio muy
afectada y tuvo que cerrar muchas de sus tiendas y despido de sus trabajadores y con
deudas en arrendamientos.

Se ha notado un incremento en sus productos lo cual ha hecho que muchos
consumidores de pan y café busquen otras alternativas y otros puntos de venta
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Actividad #4

Si puede entorpecer ya que uno como empresario deber ser honesto y sincero a la
hora de los precios, debe tener presente la ética para todo, porque si no también
se podria generar perdida a la empresa, no se debe ser muy ansioso a la plata ya
qgue eso lo impulsa a uno a sobre elevar los precios.

1)
2) palabras desconocidas

* Enfoque economicista

* Enfoque eticista

* Ley Sherman

* Ley Clayton

* Ley Robinson-Patman

* Ley Celler-Kefauver

* Adquisicién de acciones
* Gravamenes

3) Resumen

Se debe tener en cuenta que los lideres empresariales deben tener presente que
la fijacion de precios es un tema que requiere de varios mecanismos y sondeos de
aprobacion ya que depende de los costos y presupuestos que realice la empresa
al momento de adquirir las compras de materia prima, se debe tener claro desde
un principio deber ser un precio asequible tanto para el consumidor como para la
empresa.
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1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacién: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Econémico | Ficha de
y Social caracterizacién:2207301-

Nombre de la Guia: El precio Cédigo de la Guia:

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Febrero 2021

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

Aprendiz
Karen Elisa Rengifo Gomez
Ficha 2343360

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

Organice su equipo de trabajo para llevar a cabo las siguientes actividades:

1.Escuchar con detenimiento el video sobre el concepto de precio y tipos ingresando al link
que se adjunta. (https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk).
https://www.youtube.com/watch?v=LHobBCW4gFk

desarrolle las siguientes actividades

a. Analice las caracteristicas que los identifican y diferencian.

Precio de costo : es el coste total para poder vender un producto o prestar un servicio sin necesidad de
afadir ningun proceso o extra que lo pueda encarecer.

Precio ficticio o tedrico Este precio se calcula a partir de algin modelo que puede tomar en cuenta ya sea
las caracteristicas fundamentales de la empresa u otra informacién observable en el mercado que
permita llegar a un valor estimado.

Precio final es como por ejemplo bienes raiz donde uno o mas personas obtienen un beneficio.

Precio conjunto : es un paquete de servicios como por ejemplo combos de internet y telefonia
es complementos es un mismo producto en la misma linea, como shampo crema de peinar.

Precio justo es el valor que uno le puede dar al producto que este le puede brindar a mi cliente,
como algo emocional.

Precio de referencia:
se ha mencionado ya, los precios de referencia son aquellos precios internos que fijan los
compradores potenciales como de 1000 a 2000 eso es un precio.

El precio habitual. - Es el método de fijacién de precios donde todos los precios alternativos son
excluidos, excepto un Unico precio. Con precios habituales, los vendedores se adaptan a
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cambios en los costes y condiciones de mercado; asimismo, asumen que el consumidor
considera pagar solo un precio.

Es cuando le damos un valor agredo a un producto que deseamos vender y existen varios tipos
de precios como por ejemplo el precio fijo, después el precio oficial y por ultimo el precio final
También vemos lo que son los precios unitarios precio por mayor y detal es un precio que le
damos a personas naturales o juridicas un precio mas bajo de lo que normalmente se vende
para que puedan tener unas ganancias . algunos precios son precios ficticios pero en ocasiones
hacen lo que son los outlets.

b. De acuerdo a la informaciéon compartida en el video “tipos de precio”, responda las siguientes
preguntas:

b. ¢Cuales son los diferentes tipos de clientes que hay en el mercado aplicables a la venta
de bienes y servicios ?

Un bien

Sobre todo, tiene consistencia material o tangible por lo que lo podemos ver y tocar, podemos
apreciar todas sus caracteristicas y atributos materiales.

Por otro lado, pueden ser utilizados o consumidos para cubrir una necesidad. Un lapicero es un

bien que utilizas para escribir, mientras que una pizza la consumes para satisfacer el hambre.

Un par de zapatos es un bien, ~
porque... T

Pueden ser
consistencia utilizados o
material consumidos

Bien

Se transfieren Tienen valor
por compra- porque son
venta escasos

Un servicio

En efecto, el servicio es intangible, porque no se transfiere nada tangible, sélo se
reciben los beneficios o resultados del servicio. Si colocamos nuestro vehiculo en
un servicio de parqueo, lo que finalmente podemos obtener es quedar satisfecho
porque nuestro vehiculo permanece en buenas condiciones

Por otra parte, la calidad del servicio depende también del cliente que recibe el
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servicio, porgue cada cliente valora en forma subjetiva el beneficio recibido.
Puede que a algunos les guste y otros no.

La salud es un servicio,
porque...

Es intangible, Es inseparable
solo se reciben de la persona
los beneficios que loda

No se
pueden
almacenar

La calidad

depende del
cliente

Son diversos o
heterogéneos

Fuente bibliografica https://economipedia.com/definiciones/bienes-y-servicios.html

c. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el
mejor que se ajusta a su producto?, explique la respuesta.

Mi producto hace parte de los servicios por lo cual debo aplicar el precio de conjunto me
permitird saber cuanto estoy invirtiendo y asi mismo tener un precio final , con promociones y
sacar con mayor rapidez mi producto que seria el ecoturismo a esto le afiadimos algunos
beneficios y asi mismo convencer a nuestros clientes de pagar por ello.

2. Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decision.
Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella
que desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas
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orientales y frutas. Que orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

Primero que todo para las artesanias seria un precio tedrico o ficticio saber en cuantos nos sale
cada producto y en que escala lo vamos a vender, ya que si lo vendemos a granel lo tendremos
que dar a un precio porque por ejemplo si el hace la bebida y le sale en 700 pesos entoces el
deberia venderla a 1300 pero por lo menos si el va a vender al por mayor tendria que venderla a
1000 tiene que tener un indice de ganancia, entonces primero debemos hacer conocer los
benéficos de la bebida, la forma en la que se fabrica, y mucha publicidad esto nos brindara una
mejor venta.

3. Con el material de apoyo documento en pdf “ estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los paradigmas de
los negocios en Colombia” entregado por el instructor (a): analice el estudio de caso Tostao.

https://www.youtube.com/watch?v=f4tiXaw akEl

y responda la siguiente pregunta.
a. Que tipo de actividad econdmica realiza?

Un negocio innovador el negocio, que se caracteriza por precios bajos y una estructura
administrativa liviana. La empresa circular de autogestion

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢ (como funciona el negocio))Cual es la situacién
de la empresa Tostao.

En la autogestion, en donde no hay jefes en donde cada uno se apropia del negocio en
donde cada uno es encargado de tienda rompiendo todos los modelos, en la
administracion clasica. No hay un jefe como tal por lo tanto si ocurre algin dano o
alguna novedad se llama directamente para cualquier arreglo.

c. Cual considera usted que es el motivo de la situacion actual de la empresa Tostao?

Es una empresa que se creo con la innovacién poniendo tiendas en diferentes partes del pais,
también con precios bajos y acabo con la tipica regla administrativa en donde estd el jefe del
jefe y poniendo travas a la hora de un arreglo o algiin inconveniente, lo que hace tostao es que
los que atienden nos son solo tenderos sino los jefes y son los que se encargan que alld un buen
funcionamiento en la tienda ..
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SENA
;A: Taller “El mundo del precio- conociendo el precio”

REGIONAL VALLE

Cadigo:
9230-FP-F-322

Version: 2

Tostao' tendrd nuevo duefios, precios mas altos y tienda virtual -Imagen pdagina oficial de
Tostao. La reconocida cadena de café colombiana Tostao' anuncid que, a finales de junio
de 2021, habian sido admitidos en el proceso de reorganizacion empresarial por parte de

la Superintendencia de Sociedades

Fuente bibiliografica: https://www.infobae.com/america/colombia/2021/08/04/tostao-tendra-nuevo-

duenos-precios-mas-altos-y-tienda-virtual/

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en
la plataforma Territorio.

4. PRODUCTO (S):

1.

Evidencia N,1 documento en Word donde incluye los puntos 1. Respuesta a preguntas

propuestas. 2. Sugerencias delos estudio de caso puntos 2 y 3 del taller.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como esta senialado).

Observaciones y/o recomendaciones:

1.

Fecha limite para subir la evidencia a Territorio el 15 de febrero de 2022




1)

2)

3)

No todo tipo de producto es para todo tipo de cliente, en esta parte influyen
muchos factores, tales como, la necesidad del cliente ya que por ejemplo una
persona asalariada, no va comprar el mismo carro que un empresario o
ejecutivo. Los beneficios que cada uno busca son diferentes para poder suplir
su necesidad. Otro ejemplo seria una persona de estrato social alto que
requiere del cuidado de su salud fisica a una persona de escasos recursos que
también necesita ejercitarse, tal ves el primero puede pagar una membresia en
un buen gimnasio o incluso un entrenador personal, pero la persona de estrato
bajo tal vez ni siquiera pueda pagar un gimnasio.

Segmento: Es el proceso de division de merado, de un determinado producto,
en grupos mas reducidos o selectivos. Para llegar a una buena segmentacion
es necesario conocer al consumidor y sus intereses.

Mercado: Poblacion o publico que tiene un problema o necesidad y requiere
de un bien o servicio para obtener beneficios.

Segmentacion: Es la division por grupos del conjunto de consumidores o
clientes, seleccionandolos asi segun, sus necesidades, poder adquisitivo, nivel
social, interés etc.

Realizar Segmentaciéon de Mercados: Para realizar una buena segmentacion
de mercado es necesario primeramente conocer al cliente:

-Sus gustos, tendencias, lo que no le gusta, ¢ qué busca?

-Tener claro para quién ira dirigido mi servicio o producto, tener en cuenta la
edad, sexo, creencias religiosas, nivel educativo.

-Coémo compra el cliente, cuanto compra, cada cuanto compra.

Geogréafico: Cali, iniciando en el norte o noroccidente.

Demografico: Nifios, jovenes y adultos. Entre 5 a 50 afos, segmentando este
nicho en tres grupos por edades

- De 5a 14 arfios

- De 15 a 30 arios

- De 30 a 50 arios



Cali, lunes 14 de febrero del 2022
Trabajo N°2 de mercadeo
Neslyth Henao Caicedo- yulisa Martinez

Instructora: Sandra portilla
EL PRECIO

1.c¢, Cudles son los diferentes tipos de clientes que hay en el mercado aplicables a la venta de bienes y
servicios?

R:/ los distintos tipos de clientes que se representan en las diferentes categorias con los que enfrenta
una empresa, tiene que adecuar una entrega de producto y una estrategia de marketing diferente.

De acuerdo a la variedad de clientes con los que cuenta las empresas, se obliga a buscar y desarrollar
productos y servicios a diferentes tipos de clientes que Al mismo tiempo la obliga a aplicar una experiencia de
servicio distinto y por supuesto una estrategia de marketing diversa.

Por u satisfaccion

Muy satisfecho
Tipos de Clientes Setistecho
Insatisfecho

Por el volumen de compra

Volumen alto

ﬁ . / Volumen promedioc

Volumen bajo

Por su influencia
Influencia alta

Reales Influencia media
\ Influencia baja

Por su frecuencia

Compra frecuente

Potenciales Compra hebitual

Compra ocasional

Por su vigencia
Activo
Inactivo



d. De acuerdo a las caracteristicas de cada tipo de precio, comente cual cree que es el mejor que se ajusta a
su producto?, explique la respuesta.

R:/De acuerdo por el cual nuestra empresa asesorias empresariales se deriva a ofrecer los
servicios al cliente y en el cual se nos ajusta a nuestro producto en el tipo de precio conjunto
colectivo por el cual nos permite adjuntar y mostrar el producto de nuestras asesorias .

Con respecto al anterior video, analice el siguiente estudio de caso y establezca la mejor
decisién.

Estudio de Caso:

José Gabriel desea hacer realidad sus suefios de emprendedor, montando su negocio por lo cual
requiere una orientacion para definir el precio de venta, para sus productos segun las
caracteristicas. Ellos son: Venta de artesania para el hogar en madera y su producto estrella

gue desea ser el preferido por su consumidor una bebida energizante a base de plantas
orientales y frutas. ¢ Qué orientacion le darias al respecto para definir su precio de venta?

Mi orientacién para José seria tendria que sentarse a mirar en su mercado la competencia de su
producto hacer un analisis mirar que tanta demanda tendria en su nicho para que pueda tener
éxito en su precio de venta.

3. Con el material de apoyo documento en pdf “estrategia de Precio de la Fundacién
Universitaria del Area Andina “y el video sobre historia de Tostao -rompiendo los paradigmas de
los negocios en Colombia”

a. ¢Que tipo de actividad econdmica realiza?
Comercial, produccién de alimentos.

b. En qué consiste el modelo de negocios ¢ ( como funciona el negocio))Cual es la situacion
de la empresa Tostao. El modelo de ellos es un modelo autogestionado modelo por el cudl
la organizacion o empresa esta a cargo de las personas que administran el negocio es decir
la gestién por uno mismo, ahitienen 6 encargados y entre ellos se soluciona algun
problema dentro de la empresa. En los nodos de pago eran efectivos, pero ellos
decidieron ponerle la tecnologia como los datafonos para ellos ahorrar a tener mas
tiempo hacia los clientes....

c. ¢Cual considera usted que es el motivo de la situacién actual de la empresa Tostao? Es una
empresa por el cual maneja campafias ayudas para la personas que salen de las carceles es
decir es una empresa que no maneja estratos






Centro Nacional de Asistencia Técnica A la Industria- Astin
Modulo Mercadeo

Nombre de la competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y
caracteristicas de los consumidores y usuarios

Actividad de apredizaje no.1 Una lupa a mi idea de negocios

Teniendo en cuenta la informacidon suministrada por el docente alimente el siguiente formato tomando
la informacién de su idea de negocios.

Nombre de la idea de negocios Curiosidades Sex Shop

Localizacion de mi idea de

. La tienda se encuentra en la Ciudad de Cali, en la avenida sexta.
negocios

Se observa que es una oportunidad, ya que en la actulidad las
personas estan en la busqueda de nuevas experiencias en su
vida sexual.

Problema, necesidad u
oportunidad identificada

-Lenceria - Retardantes

Producto o servicio a ofrecer -Vibradores
- Aceites

-Comunidad LGBTI
Clientes potenciales -Mujeres

La innovacion de la tienda esta relacionada con la manufactura

Mi propuesta de valor o ; )
de prendas como lenceria para Mujeres.

componente innovador

-Tienda fisica

... -Ventas online
Canal de comunicacion

-Droguerias.
Quien es mi competencia -Tiendas Sex shop cercanas.

-Facebook, Instagram, Telegram

Forma(s)de publicidad para mi SR ) )
-Difusion de catalogo de productos via WhatsApp

idea de negocios

Adquirir financiacién por medio de bancos o capital semilla

Tramites requeridos para ; ) ) o e e
ofrecidos en la actulidad por diferentes instituciones.

comercializar mi producto

Nombre Completo: Alejandra Diaz, Jessica Soto, Luisa Figueroa.
Documento Identidad:

Codigo de ficha formacién :2457405



