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1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: EJECUCION

Actividad de Proyecto:

Administrar acuerdos
comerciales segun condiciones
del contrato.

Actividad (es) de
Aprendizaje:

AA19-Estructurar
estratégico

plan

comercial de

eventos, teniendo en cuenta
los protocolos establecidos

por la empresa.

AA20.Determinar elementos
de negociacién efectiva en
ventas que se relacionen con

el mercado

especifico,

conforme a las politicas de

las  empresa,

principios

éticos y valores universales.

Ambiente de
formacion
ESCENARIO
(Aula,
Laboratorio,
taller, unidad
productiva) y
elementosy
condiciones de
seguridad
industrial, salud
ocupacional y

medio ambiente.

MATERIALES DE FORMACION

DEVOLUTIVO CONSUMIB
(Herramienta - | LE

equipo) (unidades
empleadas
durante el
programa)

Resultados de Aprendizaje:

26010102101 Utilizar
estrategias para apoyar |la
presentaciéon de los productos o
servicios, segun  protocolo
establecido por la empresa.

26010102103 Acordar términos
de negociacidn y condiciones
comerciales, de acuerdo con los
pardmetros legales de
negociacién y  politicas vy
procedimientos de la empresa.

Competencia:

260101021

Negociar

productos y servicios segun
condiciones del mercado vy
politicas de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

Competencia:
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26010100702 Manejar  las | 260101007 Manejar
relaciones publicas con los | contactos comerciales de
diferentes actores que | acuerdo con la actividad de

intervienen en el evento, con | mercadeo.
respeto por otro y segun el
programa de publicidad vy
promocién de la empresa.

26010100703 Realizar contratos
frente a los requerimientos del
evento con pertenencia y de
acuerdo con la revisidon del
cumplimiento de los términos
de negociacidn, el presupuesto
y las normas legales.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150001 Interactuar en los | 240201500 Promover la
contextos productivos y sociales | interaccion iddnea consigo
en funcién de los principios y | mismo, con los demds y con

valores universales. la  naturaleza en los
contextos laboral y social.
Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150205 Leer  textos | 240201502 Producir textos
complejos y con un vocabulario | en inglés en forma escrita y
mas especifico, en inglés | oral.

general y técnico.

Duracion de la guia: 280 horas

2. INTRODUCCION

La Actividad de Proyecto 11: “Administrar acuerdos comerciales segun condiciones del contrato”, da inicio a la
aplicacion de estrategias disefiadas para apoyar la presentacion de productos o servicios, teniendo como referente el
plan estratégico para el desarrollo de eventos comerciales y los protocolos organizados por la empresa; igualmente, la
actividad precisard los elementos de negociacién exigidos para ventas relacionadas a un mercado especifico y la
realizacion de contratos de acuerdo con los términos de negociacién, el presupuesto requerido y las normas de
regulacién para la ejecucion de un evento.

El tiempo asignado para el desarrollo de la presente Guia de Aprendizaje es de 280 horas; espacio requerido para
ejecutar las dos Actividades de Aprendizaje que la conforman, siendo la primera de ellas: “Estructurar plan
estratégico comercial de eventos, teniendo en cuenta los protocolos establecidos por la empresa”; en ésta, se
revisara la importancia de disefiar estrategias para la presentacion de productos o servicios, mediante ofertas
comerciales atractivas al segmento de compradores identificado, de manera que la programacion y difusién del
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evento se oriente de manera puntual a la particularizacién descrita.

La segunda actividad de aprendizaje: “Determinar elementos de negociacion efectiva en ventas que se relacionen con
el mercado especifico, conforme a las politicas de la empresa, principios éticos y valores universales, busca que el
aprendiz reconozca los conceptos y criterios de principios y valores que aporten a la sana realizacion de actividades
comerciales, considerando siempre que el producto o servicio debe aportar significacién a quien lo adquiere, y
fortalecimiento de imagen a quien lo fabrica o distribuye; de otro lado, esta actividad aporta temadtica sobre
regulaciones para la celebracién de contratos comerciales, en donde se establecen las condiciones de negociacién y su
formalizacién ante la ley y la sociedad.

El desarrollo de la presente guia de aprendizaje busca formar un tecndélogo en Gestidon de Mercados competente;
capaz de estructurar planes estratégicos comerciales y realizar acuerdos de ventas para sus productos o servicios,

teniendo en cuenta la accién ética en los procesos de negociacién y celebracién de contratos comerciales.

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

El andlisis de la actividad relacionada con la administracién de acuerdos comerciales y las condiciones del contrato,
se constituyen en elemento esencial para la implementacién de modelos de comercializacién de productos o
servicios; su estudio es enfocado claramente desde dos aspectos en la presente guia de aprendizaje:

1. Estructuracién de un plan estratégico comercial de eventos, teniendo en cuenta la aplicacion de
protocolos establecidos por la empresa para su elaboracién.

2. Determinar y estructurar elementos de negociacidon que sean efectivos en las ventas relacionadas
con un mercado especifico, teniendo en cuenta: politicas empresariales, principios éticos y valores
universales.

Antes de abordar la tematica referida a la administracion de acuerdos comerciales seglin las condiciones del
contrato, se hace necesario, como parte de la fundamentacion requerida, que el aprendiz realice una reflexion en
torno a los siguientes interrogantes:

e iQué tipo de acuerdo comercial es el mas apropiado para mi producto o servicio?

e (iQué aspectos resultan relevantes y convenientes para tener en cuenta a la hora de realizar la
programacion y difusién de un evento comercial?

e (En el caso de afrontar de manera personal un proceso de negociacidn de un producto o servicio, cdmo
debo prepararme para que su accién me resulte efectiva y beneficiosa?

e (Cudles son las estrategias mds apropiadas para la presentacién del producto o servicio?
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La anterior reflexidn permitird al aprendiz identificar tedricamente los factores, elementos y pasos a ser tenidos en
cuenta dentro de los procesos de administracidon de acuerdos comerciales, y durante la negociacién de contratos en
el marco de la ética empresarial, asi como, la dilucidacion de técnicas viables al momento de aplicar principios del
merchandising en las estrategias de presentacion de productos y servicios.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.

Conforme a las conclusiones alcanzadas mediante las respuestas dadas a los interrogantes planteados en la
actividad de reflexién inicial, el aprendiz cuenta con argumentos establecidos desde su dindmica interna, de manera
que, a partir de ellos estard contextualizado para profundizar en los temas relacionados con el proceso de
administracién de acuerdos comerciales, teniendo en cuenta las condiciones del contrato; para alcanzar este
propdsito administrativo se hace necesario profundizar en los conocimientos elaborados para la actividad de
aprendizaje (AA19): “Estructurar plan estratégico comercial de eventos, teniendo en cuenta los protocolos
establecidos por la empresa”.

Con el estudio de los contenidos propuestos, el aprendiz estara en capacidad de utilizar estrategias de apoyo a la
presentacién de productos o servicios, cifiéndose a protocolos establecidos por la empresa; a manejar las relaciones
necesarias para un proceso de negociacion con los actores intervinientes, y acordar los términos y condiciones de
negociacién con pleno respeto a las politicas y procedimientos establecidos por la empresa. Es importante que se
exploren otras herramientas y se profundice sobre este tema. Los objetos de aprendizaje propuestos para el
desarrollo de la actividad, son los siguientes:

e Programacion y difusién de un Evento Comercial.

e Laaplicacién de los elementos del Merchandising.

e Seleccidén de estrategias de presentacion de productos o servicios.
e The Market Thing: Brochure and planimetry.

La propuesta tematica que enfoca contenidos sobre la realizacién de contratos en consonancia con los
requerimientos del evento, el cumplimiento de términos de negociacidn, la precisién del presupuesto y el
cumplimiento de la normatividad vigente, es desarrollado mediante la Actividad de Aprendizaje (AA20):
“Determinar elementos de negociacion efectiva en ventas que se relacionen con el mercado especifico, conforme
a las politicas de las empresa, principios éticos y valores universales ”, y la tematica que le corresponde es la
siguiente:

e Celebracion de un Contrato Comercial: Seleccién y elaboracién de un contrato comercial.

e Proceso de negociacion: Seleccidon del a técnicas y elementos para lograr un proceso de negociacidén
adecuado.

e (Codigo ética empresarial: Aplicabilidad en el proyecto de formativo.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase lll “de Ejecucion”, correspondiente a la Actividad de Proyecto 11: “Administrar
acuerdos comerciales segtin condiciones del contrato.”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema
de contenidos de la guia presentado a continuacién, donde se muestran las actividades de aprendizaje a realizar,
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frente a los contenidos, resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.

o Formativo:
IMPLEMENTACION DE MODELDS
DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS ¥/0 SERVICIOS

desarrolladn desde
["su rase de:
EIECLCION

mediante
v

desarrollo de

[ competancias:

260101021 Megodiar produdlos ¥ Servicios segun
condiciones del mescads v politicas de la empresa,

260101007 Manejar contactos comerciales de
seuerda con la activided de mercaden.

240201502 Producir textos en inghés en forma
escrita y aral.

240201500 Promover |a interaccign iddnes consigo

misma, con los demds y can la naturaleza en Ios contextos
labaral v social.

que se alcanzan mediants

Los Resultados de Aprendizaje:

26010402104 Utilizar estrategias para apayar la presentacian
de los productos o servicies, segdn protocolo establecido por
12 empresa

26010100702 Manejar les relaciones piblicas con los diferentes.
actores que intErvienen en el evento, con respeta por atro y segan
el progeama de puslicidad y promociin de la empresa.

26010102102 Acordar términas de negodackin y candiciones
comerciales, de acuerds con los pardmetras legales de negaclacidn
¥ politicas y procedimientos de la emprasa.

26010100703 Realizar contratos frente @ los raguerimientos del
@vento con pertenencia v de acuerde con |a revision del cumplimienta
de los termings de negociacidn, & presupuesto y las normas legales.

24020150205 Leer textos complejos v con un vocabulario mas
especifico, en inglés general y téenice.

24020150001 Interactuar en ks conlextos productives y saciales
en funcion de los principics ¥ valores universales,

f La Actividad de Proyecta 11:
Lm"mlmmm"im SEGUN CONDICIONES DEL CONTRATD |

para &l logro
da

u

Dedicacion horaria

que se realizan mediante

[ Las Actividades de Aprendizaje:

AA19-Estructurar plan estratégico comersial de aventas,
teniznda encuenta los pratocoles estableckds por la empresa.

AA20 Determinar elementos de negaciacidn efectiva en
wentas gue se relacionen con el mercado esp

conforme @ a5 pesitcas de |25 empresa, principlos Sticos
¥ valares universales.

apoyadas en

| REFI.E’(ION INICIN. |

CON'IEJUII#I.'IZM’.‘ION

descrita y desarollada

a través de

|' La Guia de Aprendizaje 1 \|
\ J

mme:nes de

'ﬂﬂlvlﬂaﬂidﬂ‘_de )
| APROPTACION |

didécticamente

—  orienta el

7N

_\_

de (AALD

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

Para el desarrollodo de esta actividad de

*Documento: “Eventos smaresariales v procesas de
negociaciin” . Explica procedimeinta para evento
comercial y cierre de negock aplicands cadipa de
ética.

Actividades de |
EVALUAC

Actividades de L 100 |
TRANSFERENCIA — T
.
COMG SGM evidenciadas
- mediante
¥ AAZO):
| lndencla 1

tendrd en cuenta los siguientes Objetos de Aprendizaje

’

OA Estrategias de presentacion de praductas y servicios

Ah1G,
OA Elementas del Merchandising {
1A The Market Thing: Brochure and planimetry

Evidencla de Conacimients (AA19 y AA20):
*Resaluckin de Cuestionana: Administrar acuerdos
comerciales segln condiciones cel contrato,

AA20.
OA Celebracicn de un Contrata Comercial
OA Pracess de ragoclec

OA Cedige ética emprasarial

Evidencias de Producto (AR19 y AA20):
* Dacumento con prOgramAcion e evants comarcial
¥ disefin de campafia de difusion del praducto o
servicin

* Crear Drncnur! ¥ planimetra en idioma inghds, para

un producto o servicio,
* Dacumentn sobra misidn, visidn v valares corparatives
que identifiquen empresa,

e

}‘ | \\
come 1
J \
como

evidenciada >
coma

| e Negociacion”

(Evidencia 2
Cuestionario AP11

ciadas

*Administrar acuerdas camercisles
seguin condicienes del cantrata”

*Evidencia 3
ramacidn Events Camerdial y
Disefia de la Campada de Dilusion”
*Evidencia 4
INGLES: *Brachure y Planimetra en

=

ETICA ¥ EMPRENDIMIENTO. "Codigo
de ética y valkires corparatives®.

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 280 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompainamiento directo del instructor equivalente al 20%.

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

Descripcion

Peso %

Evidencia 2
(Cuestionario)

Evidencia 1

Intensidad (Foro)

Evidencia 3
(Producto)

Evidencia 4
(Producto)

Evidencia 5

(Producto) | Subtotales

Horaria

20% 15%

35%

15%

15%

Trabajo Independiente del
Aprendiz:

80%

224 44,8 33,6

78,4

33,6

33,6 224

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20%

56 11,2 8,4

19,6

8,4

8,4 56

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

280 56 42

98

42

42 280
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Conceptos:

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

e Trabajo de acompanamiento directo del Instructor: Corresponde al tiempo directo que el instructor debe
dedicar al aprendiz en el proceso formativo, este acompafiamiento se enfoca en el seguimiento, la
realimentacion, orientacién y evaluacion.

Orientacion del Instructor

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje y sus correspondientes evidencias, el instructor orientara la
revisién y posterior profundizacion en los contenidos y recursos didacticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces
externos, bibliografia, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindard retroalimentaciéon oportuna
sobre sus resultados de aprendizaje y competencias en desarrollo.

Asi mismo, el instructor, es el encargado de orientar el proceso formativo mediante explicaciones especificas,
aclaracién de inquietudes, direccionamiento de actividades, recomendaciones para el aprendizaje y desarrollo de
ejercicios practicos; fomentando en el aprendiz una cultura de investigacién, de respeto a los derechos de autor y
de accion basada en la calidad; todo esto, circunscrito al concepto de mejoramiento continuo, con el animo de
afiadir valor agregado a la actividad de proyecto encargada de caracterizar el comportamiento del mercado,
enfatizando de manera inclusiva y pertinente, un proceso formativo sustentado en principios y valores.

Encuentro Sincronico Actividad de Proyecto: Cada vez que inicie a una Actividad de Proyecto, el instructor(es)
deberd(n) realizar un encuentro sincrénico con el grupo de aprendices donde explicara(n) el objetivo de la Actividad
de Proyecto, las actividades de aprendizaje a realizar y las evidencias solicitadas, los criterios de evaluacion con que
se evaluardn, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar temas técnicos
especificos, orientar en la busqueda de informacidn y entrega de evidencias, etc. El encuentro debe realizarse antes
del envio de evidencias y publicar su grabacién en el foro “Encuentros Sincrénicos”, indicando en el nombre de la
secuencia la fecha del encuentro, y al interior de la publicacién el detalle de los temas tratados y los documentos
soportes utilizados en la sesidn, por ejemplo: diapositivas, documentos, articulos, videos, entre otros.

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

A continuacion se observa la interrelacidn entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollaran, las cuales fueron disefiadas para el logro de aprendizajes de
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo.
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Evidencia 2
Evidencia 1 (Cuesti)onario Evidencia 3 Evidencia 5
AP:(lT:E(\,I)Ol- AP11-EV02- A(\I;T;G-I:\c/t;a)- Evidencia 4 A(\';Tﬁ:\c/;(;)-
Cuestionario |, .. | (Producto)
ACTIVIDAD DE Foro: AP11. Programacio | p11.Evod- ETICA Y
APRENDIZAJE RESULTADOS DE APRENDIZAIJE ”Evento.s “Administrar | M EVeNto “Brochure y EMPRENI’)II_VIIE
Empresariale acuerdos C?mfrC|aI y Planimetro NTO: ’ (.:odlgo
sy Proceso comerciales Disefio ~t:le la T de éticay
d.e » o Car'npa.n’a de valorfas
Negociacion” condiciones Difusion” corporativos”.
del contrato”
26010102101 Utilizar
estrategias para apoyar la
presentacion de los
productos o servicios, X
segln protocolo
AA19- establecido por la
Estructurar plan | empresa.
estratégico 26010100702 Manejar las
comercial de | relaciones publicas con los
eventos, diferentes actores que X
teniendo en |intervienen en el evento, X
cuenta los|con respeto por otro y
protocolos segin el programa de
establecidos por | publicidad y promocién de
la empresa. la empresa.
24020150205 Leer textos
complejos y con un
vocabulario mas X
especifico, en inglés
general y técnico.
AA20.Determina | 26010102103 Acordar
r elementos de |términos de negociacidn y
negociaciéon condiciones comerciales,
efectiva en|de acuerdo con los
ventas que se|pardmetros legales de
relacionen con el | negociacién y politicas y
mercado procedimientos de la X
especifico, empresa.
conforme a las|26010100702 Manejar las
politicas de las|relaciones publicas con los
empresa, diferentes actores que X X
principios éticos | intervienen en el evento,
y valores | con respeto por otro vy
universales. segin el programa de
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publicidad y promocién de
la empresa.

26010100703 Realizar
contratos frente a los
requerimientos del evento
con pertenencia y de
acuerdo con la revisién del X
cumplimiento de los
términos de negociacién,
el presupuesto vy |las
normas legales.
24020150205 Leer textos
complejos y con un
vocabulario mas
especifico, en inglés
general y técnico. X
24020150001 Interactuar
en los contextos
productivos y sociales en X
funcién de los principios y
valores universales.

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

Par la administracion de acuerdos comerciales seglin condiciones del contrato, es importante tener presente que los
conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacion de la presente guia, son pieza clave para la
implementacion de modelos de comercializacidon tanto de productos como de servicios, por tanto, le invitamos a
avanzar en el proceso, teniendo en cuenta que cada elemento estudiado es requerimiento necesario para el alcance
de las competencias propuestas para el presente programa formativo.

Para el desarrollo de esta actividad de aprendizaje es importante que usted como aprendiz:

» Fortalezca sus conocimientos a través de la consulta de los diferentes objetos de aprendizaje y recursos que se
proporcionan en el ambiente virtual; igualmente vdlida como herramienta de apoyo, resulta la obtencién de
informacidn a partir de busqueda y consulta propia.

» Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluacion a través de los instrumentos
de evaluacién proporcionados, con el fin de verificar el cumplimiento de las exigencias pedidas.

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucidn del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.
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El seguimiento y ejecucién de las actividades de aprendizaje 19 y 20, se proporcionan en plataforma LMS, junto con
la serie de objetos de aprendizaje (OA) que le son afines. El aprendiz debe leer, comprender y asimilar, el contenido
de cada uno de estos objetos, toda vez, que en ellos, encontrard la informacidon que le permitird analizar la
conceptualizacidn técnica necesaria para la administracién de acuerdos comerciales segun la condicién del contrato.

Ahora proceda con la lectura y analisis de los siguientes materiales de estudio:
Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 19

e OA Programacién y Difusién de un Evento Comercial

e OA Elementos del Merchandising

e OA Estrategias de presentacién de productos y servicios
e OA The Market Thing: Brochure and planimetry

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 20

e OA Celebraciéon de un Contrato Comercial
e OA Proceso de negociacidn
e OA Cddigo ética empresarial

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrard una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
retroalimentacion que le permitira verificar el alcance de conocimientos adquiridos, podra revisar el mapa
orientador de contenidos, analizar el glosario de términos relevantes al tema de estudio, cotejar la bibliografia para
la exploracion y seguimiento de la tematica desarrollada y estudiar los contenidos en general. Recuerde que cada
objeto de aprendizaje podra revisarlo desde su PC previa conexidon a internet, podra descargar el PDF general y el
Objeto de Aprendizaje a su computador, de esta forma usted tiene la posibilidad de revisar el material de estudio
cuantas veces desee sin necesidad de estar conectado a internet.

A continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA19) denominada: “Estructurar plan estratégico comercial de eventos, teniendo en cuenta los
protocolos establecidos por la empresa”. Recuerde que la revision de los materiales de estudio es fundamental
para su proceso formativo como Tecnélogo en Gestién de Mercados.

e OA Programacion y Difusion de un Evento Comercial: Identifica elementos para la programacién y difusion
de un evento; dentro de los temas que trata, estd la clasificacidon y requerimientos de un evento comercial,
la elaboracion del presupuesto y protocolo del evento, el plan de relaciones publicas, la difusién y
divulgacion del evento vy, por ultimo, su evaluacion aplicando las técnicas e instrumentos para la recoleccion
de informacién.

e OA Elementos del Merchandising: Explica los elementos del Merchandising como estrategia para la
comercializacién de productos o servicios en los puntos de venta; los temas que se abordan en este objeto
de aprendizaje dan a conocer las funciones principales, los tipo, y los objetivos de acuerdo a su nivel de
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aplicacién.

e OA Estrategias de presentacion de productos y servicios: Aborda las politicas de promocién y publicidad
definidas por la empresa, la conceptualizacién de los protocolos de comunicacidn; identifica elementos para
la presentacién de producto o servicio como son: el empaque, la marca, la etiqueta; define para cada una de
ellas su aplicacion, importancia en la comercializacién y la accién publicitaria. Revisa aspectos estratégicos a
tener en cuenta para la promocidn y publicidad en las temporadas especiales del afio, asi como, aspectos de
lugar y recursos fisicos.

e OA The Market Thing: Brochure and Planimetry: Expresa mediante representaciones, situaciones
relacionadas con el disefio de medios de comunicacidon para la presentacién de los productos o servicios. Le
contenido tematico del objeto ejercita la expresidon oral y la pronunciacion de vocabulario técnico y
cotidiano en idioma inglés, mediante un dialogo relacionado con la situacion de los temas antes expuestos.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA20): “Determinar
elementos de negociacion efectiva en ventas que se relacionen con el mercado especifico, conforme a las politicas
de las empresa, principios éticos y valores universales.”, son los siguientes:

e OA Celebracion de un Contrato Comercial: Conceptualiza el proceso de contratacién, identifica los
elementos que lo componen y muestra los posibles tipos o acuerdo en los cuales puede intervenir una
empresa u organizacion. Presenta los diferentes tipos de contrato comercial, identificando su nivel de
aplicacion y estructura. Por ultimo, se suministra formatos para la aplicacién de temas expuestos y la
normatividad que rige los contratos, indicando el manejo de los espacios publicitarios y medios de
comunicacion.

e OA Proceso de negociacion: Especifica las etapas dentro de un proceso de negociacion y los elementos
caracteristicos para cada una de ellas. Los temas que se abordan en cada etapa son:

o Etapa 1. Antes de la negociacién: Busqueda de informacidn, identificacién de los intereses de
la contraparte, consecucion del MAAN, establecimiento de la ZOPA (zona de posible acuerdo),
preparacion de la agenda, condicionantes de la negociacion, definicién del equipo de
negociacion, entrenamiento de los negociadores y preparaciéon del ambiente fisico.

o Etapa 2. Durante la negociacion: Preparacion e inicio, primera oferta, estancamiento y acuerdos.

o Etapa 3. Después de la negociacién: Hacer un compendio final, cerrar la negociacion o la venta,
aprender de las experiencias del proceso e identificacion de los factores de riesgo.

e OA Etica y Negociacién: Reflexiona acerca del accionar ético relacionado con nuestra drea de desempefio.
Es una invitacion a buscar el éxito sin agredir a las personas que acompafan su construccion, estas son:
clientes, competidores, empleados y compaiieros.

e OA Cddigo ética empresarial: Aplica cddigos de ética en los diferentes sectores econdmicos y productivos.
Da a conocer estos elementos y su contribucién al logro de los objetivos de la empresa. Aplica los principios
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y valores universales al proyecto formativo, de acuerdo al rol que desempenemos en él.

A continuacion se describen las evidencias a desarrollar:

Evidencia 1 (De Desempeiio)

AP11-EV01- Foro: “Eventos Empresariales y Proceso de Negociacion”. Para el desarrollo de esta evidencia el
aprendiz debera haber leido el material de estudios correspondientes a elementos del merchandising, estrategias
de presentacion de productos y servicios, celebracion de contratos comerciales, proceso de negociacién y cddigo
ética empresarial.

Una vez consultados los materiales debe ingresar al foro tematico y dar respuesta a los interrogantes seguidamente
planteados:

Etica y Negociacion

e Frente a los procesos de planeacion y realizacion de un evento, équé principios deben orientar dichos
procesos para garantizar que el evento sea sostenible?, ¢cdmo pueden aplicarse?

e (iComo puede la sociedad demandar responsabilidad de las empresas, con respecto al impacto que tenga en
el medio ambiente, la realizacidon de un evento?

Proceso de Negociacion

e (iCoémo influyen en los procesos de negociacion las emociones de las personas involucradas en las decisiones
que se toman?

e (iQué tipos de comportamiento de los negociadores pueden llegar a resolver problemas tales como el
estancamiento o el punto muerto durante la negociacién?

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones que le permitan profundizar sobre
los temas formulados, se pide justificar la respuesta y realizar comentarios y aportes a la participacidon de otros
aprendices en formacién; se evaluara el analisis e interpretacion de los contenidos estudiados y los aportes que
realice en el foro a dos compafieros, a quienes debera formular realimentacién sobre sus argumentos planteados,
asi como inquietudes percibidas a cada propuesta.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP11-EV01”

e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:
En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
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en el enlace: AP11-EV01- Foro: “Eventos Empresariales y Proceso de Negociacion”, para participar en el foro
también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP11-EV02- Cuestionario de preguntas: "Administrar acuerdos comerciales seguiin condiciones del contrato”. Con
el fin de obtener evidencia del proceso de aprendizaje, con relacion a los conocimientos adquiridos por el aprendiz
para el logro de los resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccién de éste con el material de estudio
suministrado en cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de
Aprendizaje 19 y 20; se dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los
conceptos aplicados a la administracidon de acuerdos comerciales en concordancia con las condiciones del contrato.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP11-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP11-EV02- Cuestionario AP11. "Administrar acuerdos comerciales segin
condiciones del contrato”

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

En este momento, usted como aprendiz ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas
representativos sobre la administracion de acuerdos comerciales segun las condiciones del contrato, avanzando con
ello, hacia el objetivo de cumplir con las proyecciones previamente organizadas y explicitadas en los temas
propuestos. De otro lado, con la revisién de contenidos, usted ahora comprende las ideas principales de textos
complejos en el idioma inglés, aplicando un vocabulario mas especifico tanto a aspectos de tipo general como
técnico sobre el tema de mercados; igualmente, y dado que, en el marco de la presente Actividad de Proyecto, el
proceso de aprendizaje ha contado con una propuesta tematica de tipo transversal que ha capacitado al aprendiz
sobre la interaccién que le corresponde dentro del contexto productivo y social, se considera fundamentada su
accion en funcién de principios y valores universales. Basados en la estructuracion de competencia alcanzada, se
proponen las siguientes actividades para la transferencia de conocimientos:

Evidencia 3 (De Producto)

AP11-EV03- “Programacion Evento Comercial y Disefio de la Campafia de Difusion”. Una vez estudiado los
contenidos tematicos propuestos en la Actividad de Proyecto 11: “Administrar acuerdos comerciales segun
condiciones del contrato”, y los objetos de aprendizaje correspondientes a las actividades de aprendizaje (AA19):
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“Estructurar plan estratégico comercial de eventos, teniendo en cuenta los protocolos establecidos por la empresa”
y la actividad de aprendizaje (AA20): “Determinar elementos de negociacién efectiva en ventas que se relacionen
con el mercado especifico, conforme a las politicas de las empresa, principios éticos y valores universales”; el
aprendiz elaborard un documento basado en los conocimientos y competencias adquiridos para la programacion de
un evento comercial y el disefo de la campana de difusidon de su producto o servicio de acuerdo al proyecto
formativo.

Para cumplir con esta evidencia, es importante que el aprendiz haya revisado, leido y comprendido el material de
estudio presentando en esta guia. De acuerdo con las indicaciones de su instructor, posteriormente debe ingresar a
la plataforma LMS y entregar la actividad (evidencia) desarrollada en la plataforma.

Encuentro Sincrdénico Orientacidon Desarrollo Evidencia: Para la elaboracién de esta evidencia es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen un encuentro sincrdnico con los aprendices especificamente para describir
la evidencia, brindar orientacion, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracién, entendimiento,
interpretacién y entrega.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP11-EV03”
e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-AP11-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:
En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,

posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP11-EV03- “Programacion Evento Comercial y Diseiio de la Campaia de Difusién”.

Evidencia 4 (De Producto)

AP11-EV04- INGLES: “Brochure y Planimetro en Inglés”. El aprendiz deberd diseiiar un brochure y planimetro en
idioma inglés de su producto o servicios que desea comercializar en el marco de su proyecto formativo.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP11-EV04”
e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-AP11-EV04”
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Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP11-EV04- INGLES: “Brochure y Planimetro en Inglés”.

Evidencia 5 (De Producto)

AP11-EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: “Cédigo de ética y valores corporativos”. El aprendiz en el marco de
realizacién de un evento comercial y después de haber revisado el material de estudio “Cédigo de Etica
Empresarial”, deberd presentar en un documento la misién, la vision y los valores corporativos posibles, que
permitan dar identidad institucional a su empresa acorde con su proyecto formativo.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP11-EV05”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP11-EV05”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Ejecucion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP11-EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: “Cédigo de ética y valores corporativos”.

NOTA: Encuentro Sincrénico Orientacidn Desarrollo Evidencia 4 y 5: Para la elaboracion de las evidencias 4y 5 es
necesario que los instructores a cargo realicen un encuentro sincrénico en conjunto con los aprendices,
especificamente para describir las evidencias, brindar orientacién, resolver dudas e inquietudes respecto de su
elaboracion, entendimiento, interpretacion y entrega.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
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Evaluacion

Evidencias de Desempeiio:

AP11-EVO1- Foro: “Eventos
Empresariales y Proceso de
Negociacion”.

Presenta y argumenta a los clientes
los beneficios y caracteristicas de
los productos y servicios, apoyado
con el uso de catalogos, manuales,
programas o navegadores.

Prepara estrategias de presentacion
de productos y servicios acudiendo
a demostraciones, muestras,

degustaciones y exhibiciones.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP11-EV01”

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

Evidencias de Conocimiento :

AP11-EV02- Cuestionario AP11.
"Administrar acuerdos
comerciales segun condiciones
del contrato”.

Presenta y argumenta a los clientes
los beneficios y caracteristicas de
los productos y servicios, apoyado
con el uso de catdlogos, manuales,
programas o navegadores.

Prepara estrategias de presentacién
de productos y servicios acudiendo
a demostraciones, muestras,

degustaciones y exhibiciones.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP11-EV02”

Evidencias de Producto:

AP11-EV03- “Programacion
Evento Comercial y Disefio de la
Campafia de Difusién”.

Determina condiciones de
intermediacion entre productores,
proveedores, distribuidores vy

clientes.

Plantea condiciones comerciales y
términos de negociacion al cliente
de acuerdo con politicas y marco
legal.

Realiza contratos frente a los
requerimientos de un evento de
del

cumplimiento de los términos de

acuerdo con la revisidn
negociacién, el presupuesto y las

normas legales para garantizar la

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP11-EV03”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-
AP11-EV03”

Rubrica Sustentacién de Actividades
“TGM-IE-RS-Evidencias”
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calidad del servicio, segun las
politicas de la organizacién.

Informa a los clientes sobre
disponibilidad, condiciones de
entrega, garantias y servicio
postventa para los productos
adquiridos.

Programa eventos comerciales de
acuerdo con la disponibilidad de
tiempo, a propdsitos y resultados
de las actividades de relaciones
publicas con los clientes teniendo
en cuenta los aspectos de
comunicacion, logistica y
generacién de informaciéon dentro
de las fechas sefialadas y |la
programacion establecida.

Disefia la campafa de difusién del
evento, con base en el programa de
publicidad y de promocién de la
empresa enviando informacién a
los medios y a la oficina de prensa
sobre los detalles del stand vy el
material informativo y fotografico
de acuerdo con el objetivo del
evento segln el presupuesto
asignado por la empresa.

Analiza los términos de
contratacién de los espacios y
medios de apoyo de acuerdo con
las expectativas de cantidad,
calidad, costo, tiempo y
disponibilidad fisica, fijando los
procedimientos del contrato de los

ponentes de acuerdo con los
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servicios generales requeridos y los
medios de comunicacién que
cubriran el evento.

Evidencia de Producto

AP11-EV04- “Brochure y
Planimetro en Inglés”.

Realiza resumenes de la
informacién relevante y detallada
de un texto técnico en inglés.

Puede relacionar textos en inglés
con imagenes o con titulos que le
sean adecuados.

Puede responder cuestionarios de
seleccion multiple, escritos en
inglés.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP11-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP11-EV04”

Evidencia de Producto

AP11-EVO5- ETICAY
EMPRENDIMIENTO: “Cddigo de
ética y valores corporativos”.

Armoniza los componentes
racionales y emocionales en el
desarrollo de los procesos de
trabajo colectivo segin normas de
convivencia.

Establece relaciones
interpersonales dentro de criterios
de libertad, justicia, respeto,
responsabilidad, tolerancia y
solidaridad segun principios y
valores universales.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP11-EV05”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-
AP11-EV05”
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4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAIJE

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 19

OA Programacion y Difusién de un Evento Comercial.
OA Elementos del Merchandising

OA Estrategias de presentacion de productos y servicios Mercados
- OA The Market Thing: Brochure and planimetry Ambiente Virtual de Aprendizaje
Administrar i dispuesto en el Sistema de Gestion de
dos 280 |NA | NA g |'diomas 3 puesto . ,

acuerdo | ) Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 20 Aprendizaje (LMS) accedido a través de
comerciales  segun Eticay la plataforma SENA SOFIA PLUS.
condiciones del L . -

OA Celebracién de un Contrato Comercial emprendimiento
contrato.

OA Proceso de negociacién
OA Cddigo ética empresarial
OA Etica y Negociacién
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Arquitectura: Formas de presentacidn de los interiores y exteriores.
Categorizacidon:Orden que se le da a las lineas de productos.

Comisionista: es la persona encargada de llevar a cabo uno o varios negocios por cuenta de alguien mas que lo
contrata, denominado comitente.

Comitente: es quien encomienda al comisionista para realizar uno o varios negocios.

Consumidor: Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica a todo comprador.

Contrato: Acuerdo de dos o mas partes para constituir, regular o extinguir una relacion juridica patrimonial, y salvo
estipulacién en contrario, se entenderd celebrado en el lugar de residencia del proponente y en el momento en

gue éste reciba la aceptacion de la propuesta.

Degustaciones: Son el medio promocional mas directo, pues permite presentar el producto en la escena de
degustacién o prueba.

Distribucidn fisica: Proceso por el que los bienes se transfieren del fabricante, pasando por varios intermediarios,
hasta llegar al cliente, que incluye funciones tales como envios, control de inventario en almacenes,
procesamiento de pedidos y servicio a la clientela.

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

Empaque: recipiente o la envoltura de un producto que tiene la finalidad de contener, envolver y proteger el
nucleo del producto

Escaparatismo: Técnica utilizada para generar comprar en establecimientos.
Estimulo: Cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir.
Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.

Etiqueta y rotulado parte de un producto que transmite informacién sobre el producto y el vendedor, puede ser
parte del empaque o estar adherida al producto.

Fideicomiso: negocio juridico en que una persona llamada fiduciante o fideicomitente, transfiere uno o mas bienes
a otra llamada fiduciaria, quien se obliga administrarlos o a enajenarlos para cumplir una finalidad determinada

por el constituyente a favor de éste o de un tercero llamado beneficiario o fideicomisario

Idea: Se denomina idea a una experiencia mental que relaciona elementos, descubre causas de situaciones o crea
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a una nueva posibilidad de accidn. Las ideas son parte de la capacidad de abstraccién del hombre, un rasgo de la
inteligencia que les separa del resto de los animales (Definicién, 2016)

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

Logistica: Concepto amplio aplicado a todas las fases de distribucion de los productos, incluyendo todos los
eslabones de la cadena distribucion, requeridos para hacer llegar el producto hasta el cliente final. La logistica
(término de origen militar) se encarga de optimizar fletes, asegurarse que los productos vayan bien transportados,
calcular tiempos de espera y de descarga, manejo y control de almacenamiento. El objetivo final de la logistica es
disminuir los niveles de inventario y de optimizar el funcionamiento de toda la cadena de distribucion.

Marca: Es un nombre, un término, un letrero, un simbolo o disefio, o una combinacién de estos elementos que
identifica al fabricante o vendedor de un producto o servicio” y, por lo tanto, una marca reconocida o bien
posicionada es la mejor presentacién de un producto o servicio.

Mayoreo: Proceso que consiste en comprar las existencias de un fabricante, almacenarlas, venderlas y enviarlas ya
sea a usuarios industriales o a establecimientos al menudeo, dependiendo del tipo de productos.

Mercadeo: Proceso de planificacion, ejecucion, fijacion de precios, promocidn y distribucidén de ideas, bienes
y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales (AMERICAN
MARKETING ASOCIATION, 2016).

Mercado: Todos aquellos compradores de un producto o un servicio.

Muestras: Son materiales de presentacidn que se usan en la introduccidn de nuevos productos, o en otros que
llevan tiempo en el mercado, pero de los cuales se requiere conservar el posicionamiento de la marca en la mente
de los consumidores.

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

Oferta: La relacion total entre el precio de un bien y la cantidad ofrecida del mismo cuando todos los demas
factores que influyen en las ventas planeadas de los productores se mantienen constantes.

Preoperativos: Son los gastos en que se incurren al momento de crear una nueva empresa, se estd poniendo en
marcha.

Proyecto: Término proyecto proviene del latin proiectus y cuenta con diversas significaciones. Podria definirse a un
proyecto como el conjunto de las actividades que desarrolla una persona o una entidad para alcanzar un
determinado objetivo.

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

Servicio: Cualquier actividad, beneficio o satisfaccion que se ofrece a la venta. Es esencialmente intangible y no
puede resultar en propiedad de algo concreto. El servicio puede o no estar ligado a un producto fisico o tangible.

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Zona caliente: Ubicacidn que permite dejar la mercancia a la altura de los ojos del cliente
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