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1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUÍA DE APRENDIZAJE 

Programa de Formación: 
TECNÓLOGO EN GESTIÓN DE MERCADOS 

Código: 621113 
Versión: 2 

Nombre del Proyecto: 
IMPLEMENTACIÓN DE MODELOS DE COMERCIALIZACIÓN DE 
PRODUCTOS Y/O SERVICIOS 

 
Código: 1239683 

 

Fase del proyecto: PLANEACIÓN  

 

 

 

 

 

 

 
 

Actividad de Proyecto: 
Proyectar el presupuesto de 
ventas y costos 

 

Actividad (es) de 
Aprendizaje: 

 
AA14. Elaborar presupuesto 
de ventas y costos que 
facilite identificación de 
estrategias para la fijación de 
precios, de acuerdo con 
tendencias históricas de 
ventas y comportamiento 
del mercado. 

 
AA15.Analizar procesos 
contable y financieros  para 
la toma de decisiones, 
teniendo en cuenta el 
resguardo de las políticas 
institucionales y su 
interacción con el contexto 
social. 

Ambiente de 
formación 
ESCENARIO 
(Aula, 
Laboratorio, 
taller, unidad 
productiva) y 
elementos y 
condiciones de 
seguridad 
industrial, salud 
ocupacional y 
medio ambiente. 

 

MATERIALES DE FORMACIÓN 

DEVOLUTIVO 
(Herramienta - 
equipo) 

 

CONSUMIB 
LE 
(unidades 
empleadas 
durante el 
programa) 

 

Resultados de Aprendizaje: 
 

26010100103 Aplicar 
estrategias para la fijación de 
precios de los productos y 
servicios considerando el 
comportamiento del mercado, 
según tipos de mercados y de 
productos aplicando métodos 
de fijación de precios. 

Competencia: 
 

260101001 Proyectar el 
mercado de acuerdo con el 
tipo de producto o servicio y 
características de los 
consumidores y usuarios. 

 

Ambiente Virtual 
de Aprendizaje 
dispuesto en el 
Sistema de 
Gestión de 
Aprendizaje 
(LMS). 

 

N/A 
 

N/A 
 

Resultados de Aprendizaje: 
 

Competencia: 
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 2. INTRODUCCIÓN 

 
En la Actividad de Proyecto 8: “Proyectar el Presupuesto de Ventas y Costos”, el aprendiz estudiará y aplicará técnicas 
y métodos para la fijación estratégica de precios, así como las herramientas para la construcción del pronóstico y 

presupuesto de ventas. El pronóstico de ventas servirá para asignar los recursos necesarios para producir las 
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26010102201 Establecer el 
pronóstico y presupuesto de 
ventas de acuerdo con el récord 
histórico de ventas de la 
empresa. 

260101022 Identificar los 
comportamientos del 
mercado según resultados 
de la investigación y 
tendencias del entorno. 

   

Resultados de Aprendizaje: 
2103010291 Analizar  la 
información de los procesos 
contables y financieros, para 
asegurar  veracidad en  la 
relación costo  beneficio de 
acuerdo con la política de la 
organización. 

 

Competencia: 
210301029 Analizar los 
resultados contables y 
financieros según los 
criterios de evaluación 
establecidos por la 
organización. 

 

   

Resultados de Aprendizaje: 
24020150107     Realizar 
intercambios   sociales  y 
prácticos muy breves, con un 
vocabulario  suficiente para 
hacer una  exposición  o 
mantener una   conversación 
sencilla sobre temas técnicos. 

 
24020150201 Reproducir en 
inglés frases o enunciados 
simples que permitan expresar 
de forma lenta ideas o 
conceptos. 

Competencia: 
240201501 Comprender 
textos en inglés en forma 
escrita y auditiva 

 
 
 
 
 

240201502 Producir textos 
en inglés en forma escrita y 
oral. 

 

   

Resultados de Aprendizaje: 
24020150002 Asumir actitudes 
críticas y argumentativas y 
propositivas en función de la 
resolución de problemas de 
carácter productivo y social. 

 

Competencia: 
 

240201500 Promover la 
interacción idónea consigo 
mismo, con los demás y con 
la naturaleza en los 
contextos laboral y social. 

   

Duración de la guía: 240 horas 
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 unidades que se espera vender o los servicios que se espera prestar, además de elaborar el presupuesto de 
ventas, el cual servirá como base para obtener el presupuesto de los ingresos esperados, asignar las cuotas de 
ventas por territorios y vendedores, y los gastos necesarios para alcanzar el nivel de ventas presupuestado. Los 
pronósticos y presupuestos de ventas requieren la previa fijación del precio del producto o servicio, aspecto que 
influye de manera directa en todas las variables de la mezcla de mercadeo, en el posicionamiento buscado y no 
menos importante, en temas de impacto en toda la organización, tales como la generación de utilidades y, por 
consiguiente, de la rentabilidad. Lo anterior exige la coordinación entre las decisiones de mercadeo, de 
competencia y financieras que demandan establecer un conjunto de políticas y procedimientos de fijación de 
precios coherente con las metas estratégicas de la empresa. 

 
El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto será de 240 horas, período en el cual se abordarán  
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: AA14 “Elaborar presupuesto de ventas y costos que facilite 
identificación  de  estrategias   para  la   fijación   de   precios,  de  acuerdo   con   tendencias  históricas  de   ventas   
y comportamiento del mercado”; se revisarán las técnicas y métodos para la fijación de precios del servicio o 
producto del proyecto formativo, así mismo se presenta las herramientas, técnicas para la elaboración del pronóstico 
y presupuesto  de  ventas.  El  material  de  estudio  orientado  por  esta  actividad  de  aprendizaje  trata  temas  
como: Elaboración del pronóstico y presupuesto de ventas, Fijación estratégica de precios, Ciclo  de  vida  del  
producto o servicio, Análisis de las elasticidades, Fijación de precios para el mercado internacional y la Solución 
colectiva de conflictos. Como elemento transversal desarrolla actividades de inglés mediante la aplicación de 
contenidos y textos abordando temas de presupuesto y fijación de precios lo anterior en el objeto de aprendizaje 
Sales forecast and financial indicators. 

 
La segunda actividad de aprendizaje: AA15. “Analizar procesos contable y financieros para la toma de decisiones, 
teniendo en cuenta el resguardo de las políticas institucionales y su interacción con el contexto social”. En esta  
etapa se busca que el aprendiz disponga de conceptos y herramientas para la evaluación financiera de su proyecto 
productivo, abordando temas como: la Evaluación Financiera de Proyectos, Análisis de los Márgenes y Costos, 
Fundamentos Conceptuales de las Teorías Económicas. 

 

El desarrollo de la presente actividad de proyecto busca formar un tecnólogo en Gestión de Mercados capaz de 
realizar su pronóstico y presupuesto de la venta de su producto o servicio de acuerdo al análisis e interpretación de 
indicadores que le permiten verificar la viabilidad de su proyecto formativo. 

 
¡Bienvenido! 
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3. ESTRUCTURACIÓN DIDÁCTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 1 y 2. 

3.1 Actividades de Reflexión inicial. 
 

 
Desde el punto de vista administrativo el establecer o proyectar el presupuesto de ventas y costos que involucra la 
comercialización de un producto o servicio, es fundamental para garantizar no sólo la operación en su producción o 
distribución, sino en el aseguramiento de cumplir con los compromisos empresariales con sus clientes y 
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consumidores, buscando que el modelo propuesto sea funcional y viable, para estos aspectos se hace necesario 
relacionarlos y enfocarlos desde los diferentes elementos que intervienen y que son definidos en la presente guía de 
aprendizaje: 

 

• La elaboración de presupuestos de ventas mediante los cuales se facilita el diseño de estrategias para 
determinar precios acordes con la información histórica de las tendencias y el comportamiento del 
mercado. 

 
 

• La realización de análisis de situación contable y financiera tan necesaria para la adecuada toma de 
decisiones, acordes con las políticas de la organización asegurando su cumplimiento y alineación con el 
contexto social que enmarca la actividad de comercializar productos o servicios. 

 
Antes de realizar las lecturas propuestas para el desarrollo de las actividades, y de acuerdo a los temas propuestos 
para esta guía de aprendizaje, como actividad de reflexión es importante que el aprendiz intente dar respuesta a los 
siguientes interrogantes. 

 

• ¿Es el precio un indicador que le permite al consumidor realizar comparaciones entre 
marcas?. 

• ¿Permite el precio establecer parámetros de calidad y prestigio de un producto o servicio?. 

• ¿El precio determina la demanda de los productos por parte de los consumidores?. 

• ¿Qué indicador Financiero es el más apropiado para evaluar la viabilidad del proyecto?. 
Las anteriores reflexiones permitirán al aprendiz identificar componentes que contribuyen a la debida proyección 
de presupuestos de ventas y de costos y algunos elementos a tener en cuenta al momento de su elaboración. 

 

3.2 Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios para el aprendizaje. 
 

 
Teniendo en cuenta los interrogantes planteados en las actividades de reflexión inicial el aprendiz deberá 
profundizar en algunos temas relacionados con el análisis financiero y la conceptos contables, los cuales le 
permitirán fortalecer sus conocimientos para la construcción e interpretación de sus estados financieros, y la 
evaluación de la empresa en determinado período, con lo anterior se solicita revisar los siguientes OAs: 

 
Los objetivos perseguidos en esta fase de planeación del Proyecto Formativo, hace necesario trabajar sobre los 
elementos de conocimiento, que para el caso de la actividad de aprendizaje (AA14): “Elaborar presupuesto de 
ventas y costos que facilite identificación de estrategias para la fijación de precios, de acuerdo con tendencias 
históricas de ventas y comportamiento del mercado”, son los siguientes: 

 

• Realizar Pronóstico de ventas. 

• Entender los métodos para realizar pronóstico de ventas. 

• Técnicas para la fijación estratégica de precios, tipos de precios. 

• Precio como número. 
• Las técnicas convencionales de la fijación de precio. 
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• El precio como costo + utilidad. 

• Precios basados en la competencia. 

• Precios que dan gusto al cliente. 

• Precio basado en el valor. 
 

La propuesta temática que enfoca contenidos sobre análisis de procesos contables y evaluación financiera de 
proyecto, análisis de márgenes y costos y fundamentos en teorías económicas, es desarrollado mediante la 
Actividad de Aprendizaje (AA15): ““Analizar procesos contable y financieros para la toma de decisiones, teniendo 
en cuenta el resguardo de las políticas institucionales y su interacción con el contexto social”. Estos contenidos  
son los siguientes: 

 

• Reconocer qué es un presupuesto de ventas y presupuesto maestro. 

• Comprender conceptos sobre flujos de caja, estados financieros. 
• Indicadores de evaluación financiera de proyectos. 

• Teorías económicas. 

• Toma de decisiones con base en análisis financiero. 
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Dedicación horaria 
 

Esta  primer  actividad  de  proyecto  tiene  una  duración  de  240  horas,  las  cuales  incluyen  tiempo   de 
trabajo independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo,  representado  en  un  80 %;  y  el  
tiempo de acompañamiento directo del instructor equivalente al 20 %. 

 
Relación horaria Actividad de Proyecto en consideración de las evidencias a desarrollar. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Conceptos: 

 

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

• Trabajo de acompañamiento directo del Instructor: Corresponde al tiempo directo que el instructor debe 
dedicar al aprendiz en el proceso formativo, este acompañamiento se enfoca en el seguimiento, la 
realimentación, orientación y evaluación. 

 

Orientación del Instructor 

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje y sus correspondientes evidencias, el instructor orientará la 

revisión y posterior profundización en los contenidos y recursos didácticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces 

externos, bibliografía, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindará retroalimentación oportuna 

sobre sus resultados de aprendizaje y competencias en desarrollo. 

Así mismo, el instructor, es el encargado de orientar el proceso formativo mediante explicaciones específicas, 

aclaración de inquietudes, direccionamiento de actividades, recomendaciones para el aprendizaje y desarrollo de 

ejercicios prácticos; fomentando en el aprendiz una cultura de investigación, de respeto  a los derechos de autor y 

de acción basada en la calidad; todo esto, circunscrito al concepto de mejoramiento continuo, con el ánimo de 

añadir 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 Sincrónico Actividad de Proyecto: Cada vez que inicie a una Actividad de Proyecto, el instructor(es) 
deberá(n) realizar un encuentro sincrónico con el grupo de aprendices donde explicará(n) el objetivo de la Actividad 
de Proyecto, las actividades de aprendizaje a realizar y las evidencias solicitadas, los criterios de evaluación con que 

 
Descripción 

 

 
Peso % 

 

Intensidad 
Horaria 

Evidencia 1 
(Foro) 

Evidencia 2 
(Cuestionario) 

Evidencia 3 
(Producto) 

Evidencia 4 
(Producto) 

Evidencia 5 
(Producto) 

 
Subtotales 

 20 % 15 % 35 % 15 % 15 % 

Trabajo Independiente del 
Aprendiz: 

80 % 192 38,4 28,8 67,2 28,8 28,8 192 

Trabajo con 
acompañamiento directo 
del instructor: 

 
20 % 

 

 
48 

 

 
9,6 

 

 
7,2 

 

 
16,8 

 

 
7,2 

 

 
7,2 

 

 
48 

 

Tiempo desarrollo de 
Actividad de Proyecto: 

100 % 240 48 36 84 36 36 240 
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se evaluarán, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar temas técnicos 
específicos, orientar en la búsqueda de información y entrega de evidencias, etc. El encuentro debe realizarse antes 
del envío de evidencias y publicar su grabación en el foro “Encuentros Sincrónicos”, indicando en el nombre de la 
secuencia la fecha del encuentro, y al interior de la publicación el detalle de los temas tratados y los documentos 
soportes utilizados en la sesión, por ejemplo: diapositivas, documentos, artículos, videos, entre otros. 

 
Relación de Actividades de Aprendizaje en consideración de los Resultados de Aprendizaje y las Evidencias a 

desarrollar. 
 

A continuación se observa la interrelación entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje 
abordados desde las evidencias que se desarrollarán, las cuales fueron diseñadas para el logro de aprendizajes de 
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo. 

 

  

 

 

 

 

 
ACTIVIDAD DE 
APRENDIZAJE 

 

 

 

 

 

 

 
RESULTADOS DE 

APRENDIZAJE 
 

 

 
Evidencia 1 

(Foro) 
AP08-EV01- 

Foro: 
"Estrategia de 

Precios y la 
Importancia 

del pronóstico 
de ventas” 

 

 

 
Evidencia 2 

(Cuestionario) 
AP08-EV02- 
Cuestionario 

AP08. 
"Proyectar el 
presupuesto 
de ventas y 

costos”. 
 

 

 
Evidencia 3 
(Producto) 
AP08-EV03- 

“Fijación 
Estrategia y 

Elaboración del 
Pronóstico y 

Presupuesto de 
Ventas” 

 

 

 
 

Evidencia 4 
(Producto) 

AP08-EV04- 
INGLÉS: 

Diálogo en 
inglés: 

Informe de 
Presupuesto” 

 

Evidencia 5 
(Producto) 

AP08-EV05- 
ETICA Y 

EMPRENDIMI 
ENTO: 

"Solución de 
conflictos en 

equipos 
interdisciplin 

arios de 
trabajo" 

 

  

 

 

 
AA14. Elaborar 
presupuesto de 
ventas y costos 
que  facilite 
identificación de 
estrategias para la 
fijación de precios, 
de acuerdo con 
tendencias 
históricas   de 
ventas y 
comportamiento 
del mercado. 
 

26010100103 Aplicar 
estrategias para la fijación de 
precios de los productos y 
servicios considerando el 
comportamiento  del 
mercado, según tipos de 
mercados y de productos 
aplicando métodos de 
fijación de precios. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

X 
 

 

 

 

 
 

X 
 

  

26010102201 Establecer el 
pronóstico y presupuesto de 
ventas de acuerdo con el 
récord histórico de ventas de 
la empresa. 

  

 
X 

 

  

24020150107 Realizar 
intercambios sociales y 
prácticos muy breves, con un 
vocabulario suficiente para 
hacer una exposición o 
mantener una conversación 
sencilla sobre temas 
técnicos. 

 

 

 

X 
 

  

 

 

X 
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24020150201 Reproducir en 
inglés frases o enunciados 
simples que permitan 
expresar de forma lenta 
ideas o conceptos. 

    

 

 

X 
 

  

 

24020150002 Asumir 

actitudes críticas y 
argumentativas y 
propositivas en función de la 
resolución de problemas de 
carácter productivo y social. 

    

 

 

X 
 

  

 

 

 

 

 

 

 
AA15.Analizar 
procesos contable 
y financieros para 
la toma de 
decisiones, 
teniendo en 
cuenta el 
resguardo de las 
políticas 
institucionales y su 
interacción con el 
contexto social. 
 

 
26010100103 Aplicar 
estrategias para la fijación de 
precios de los productos y 
servicios considerando el 
comportamiento  del 
mercado, según tipos de 
mercados y de productos 
aplicando métodos de 
fijación de precios. 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

X 
 

 

 

 

 

 

X 
 

  

 
2103010291 Analizar la 
información de los procesos 
contables y financieros, para 
asegurar veracidad en la 
relación costo beneficio de 
acuerdo con la política de la 
organización. 
 

  

 

 

 

X 
 

  

24020150002 Asumir 
actitudes críticas y 
argumentativas y 
propositivas en función de la 
resolución de problemas de 
carácter productivo y social. 

    

 
 

X 
 

 

3.3 Actividades de apropiación del conocimiento (Conceptualización y Teorización). 
 

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicación de la presente  
guía, son pieza clave para la implementación de modelos de comercialización tanto de productos como de servicios, 
por tanto, le invitamos a avanzar en el proceso, teniendo en cuenta que cada elemento estudiado es requerimiento 
en el alcance completo de las competencias que propone el programa de formación. 
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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 válida como herramienta de apoyo, resulta la obtención de 
información a partir de búsqueda y consulta propia. 

➢ Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluación a través de los instrumentos 
de evaluación 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 ejecución del proceso; como resultado de esta evaluación 
recibirá la retroalimentación de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje 
y avance en el proceso formativo. 

 

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje 14 y 15, se proporcionan en plataforma LMS una serie de 
objetos de aprendizaje (OA), que el aprendiz debe leer, comprender y asimilar, toda vez, que en ellos, encontrará la 
información que le permitirá analizar la conceptualización técnica necesaria para la caracterización del 
comportamiento de un mercado. 

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

 
Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 14 

• OA Elaboración del pronóstico y presupuesto de ventas. 

• OA Fijación estratégica de precios. 

• OA Ciclo de vida del producto o servicio. 

• OA Análisis de las elasticidades. 

• OA Fijación de precios para el mercado internacional. 

• OA Solución colectiva de conflictos. 

• OA Sales forecast and financial indicators. 
 

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 15 
• OA Evaluación financiera de proyectos. 
• OA Análisis de los márgenes y costos. 

• OA Fundamentos conceptuales de las teorías 
económicas. 

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrará una Actividad de Afianzamiento como instrumento de 
retroalimentación que le permitirá verificar el alcance de conocimientos adquiridos, podrá revisar el mapa 
orientador de contenidos, analizar el glosario de términos relevantes al tema de estudio, cotejar la bibliografía para 
la exploración y seguimiento de la temática desarrollada y estudiar los contenidos en general. Recuerde que cada 
objeto de aprendizaje podrá revisarlo desde su PC previa conexión a internet, podrá 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 continuación se presenta de forma general los conceptos y contenidos diseñados para el desarrollo de la actividad 
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de aprendizaje (AA14.) denominada: “Elaborar presupuesto de ventas y costos que facilite identificación de 
estrategias para la fijación de precios, de acuerdo con tendencias históricas de ventas y comportamiento del 
mercado.”. Recuerde que la revisión de los materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como 
Tecnólogo en Gestión de Mercados. 

 

• OA Elaboración del Pronóstico y Presupuesto de Ventas: El contenido de este objeto de aprendizaje 
permite identificar los diferentes métodos para realizar el pronóstico de ventas de nuestro producto o 
servicio, igualmente presenta los pasos para la construcción del Presupuesto de ventas identificando cada 
uno de sus componentes. 

 

• OA Fijación Estratégica de Precios: El material de estudio de este objeto de aprendizaje presenta la 
contextualización sobre el precio y su importancia, los objetivos y estrategia corporativa frente a la fijación 
de precios. De igual forma visualiza la estructura antigua y actual del enfoque para la fijación de precios, 
identificando en cada uno sus componentes. Como complemento del OA se presenta los factores 
determinantes del precio como son: El mercado, los márgenes deseados, los costos, la demanda y la 
competencia. En cada uno de ellos se explican los elementos que lo componen junto con las definiciones, 
características y aspectos generales. 

 
• OA Características del Ciclo de Vida del Producto del Servicio: El propósito fundamental de este objeto de 

aprendizaje es que el aprendiz puedan tomar decisiones y logren diseñar estrategias competitivas mediante 
el conocimiento de las fases del ciclo de vida de un producto o de un servicio y sus implicaciones. El estudio 
de este ciclo genera una planeación y un pronóstico, los cuales permitirán minimizar los riesgos y 
aprovechar las oportunidades a futuro que se presenta desde la introducción hasta el declive del producto o 
del servicio. Dentro de los temas que se abordan en este OA tenemos: 

 

• Fundamentos del ciclo de vida: Se presenta una definición y los beneficios del ciclo de vida del 
producto. 

 

• Fases del Ciclo de Vida de un Producto: Permite identificar las cuatro fases del ciclo de vida del 
producto, exponiendo su definición, características y clasificación. 

 

• Fases del Ciclo de Vida de un Servicio: Permite identificar las cuatro fases del ciclo de vida del 
producto, exponiendo su definición, características y clasificación. 

 
 

• OA Análisis de las Elasticidades: El objeto de aprendizaje aborda los temas para cálculo y el análisis de 
elasticidades tipo de la demanda con el propósito de determinar los valores y porcentajes asociados con el 
factor de la demanda que le permite evaluar diferentes variables para la fijación de precios. Dentro de este 
Objeto se presenta los diferentes tipos de elasticidades y su análisis de acuerdo a la situación del mercado y 
los consumidores. 

 

• OA Fijación de Precios para el Mercado Internacional: La temática abordada en este objeto de aprendizaje 
corresponde a los pasos para la fijación de precio de un producto o servicio en el mercado internacional, así 
mismo presenta como definir una política de fijación de precios para este tipo de mercado. Por ultimo 
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presentan los pasos para la elaboración de la cotización para la oferta de productos en mercados 
internacionales. 

 

• OA Solución Colectiva de Conflictos: El contenido de este Objeto de Aprendizaje presenta toda la 
contextualización de solución de conflictos, sus orígenes, causa y la forma como afrontar los mismos.  
Dentro de los contenidos se abordarán temas relacionados a las técnicas o métodos para la resolución de 
conflictos. 

 
• OA Sales Forecast and Financial Indicators: El objeto de aprendizaje ha sido diseñado con representaciones 

en las que se presenta situaciones relacionadas con el presupuesto de ventas, fijación de precios y los 
indicadores financieros. En él se ejercitará en inglés la expresión oral y la pronunciación de vocabulario 
técnico y cotidiano en diálogo relacionado con la situación de los temas antes expuestos. 

 

Los conceptos y contenidos diseñados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA15): “AA15.Analizar 
procesos contable y financieros para la toma de decisiones, teniendo en cuenta el resguardo de las políticas 
institucionales y su interacción con el contexto social.”, son los siguientes: 

• OA Evaluación Financiera de Proyectos: Este material está orientado a conocer las diferente herramientas e 
indicadores para la evaluación financiera de proyectos, para esto el objeto de aprendizaje aborda temas 
relacionados con información de ingresos y gastos del flujo de caja y la aplicación de rentabilidad como son 
el Valor Presente Neto, la Tasa Interna de  Retorno y la Relación Costo-  Beneficio. En cada uno  de ellos      
se socializan conceptos y ejemplos de aplicación como guía para que el aprendiz aplique estos a su 
proyectos formativo. 

 

• OA Análisis de los Márgenes y Costos: Este objeto de aprendizaje retoma y profundiza los factores del 
precio, los márgenes y costos. El propósito de este material es que puedan determinar los valores y 
porcentajes asociados con estos factores que le permitirán evaluar diferentes variables para fijar el precio  
de un producto o servicio. Para esto, se ha propuesto un caso y sus respectivos ejemplos de aplicación. 

 

 

• OA Fundamentos Conceptuales de las Teorías Económicas: El material de estudio está enfocado a conocer 
el comportamiento de los diferentes agentes o actores del mercado en el transcurso del tiempo. De igual 
manera permite observar las contribuciones de contribución al desarrollo de los países y los diferentes 
modos de producción. Su objetivo fundamental es dar a conocer la evolución del sistema. 
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Evidencia 1 (De Desempeño) 
AP08-EV01- Foro: "Estrategia de Precios y la Importancia del pronóstico de ventas”, para el desarrollo de esta 
evidencia el aprendiz deberá haber leído el material de estudios correspondientes Fijación estrategia de precios y 
Fijación de Precios para el Mercado Internacional, Características del Ciclo de Vida del Producto del Servicio, 
Elaboración del Pronóstico y Presupuesto de Ventas. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, ingresar al 
Foro temático y dará respuesta a los siguientes interrogantes con sus propias palabras: 

 

Fijación Estratégica de Precios 
 

• ¿Por qué el precio influye directamente en el posicionamiento de la marca y de la empresa? 

• ¿Cuáles pueden ser las consecuencias de no tener en cuenta al consumidor para fijar el precio? 

• ¿De acuerdo a su proyecto formativo qué método es el más adecuado para la fijación de precios de su 
producto o servicio? 

 

Pronóstico y Presupuesto Ventas 
 

• ¿Cuáles son las ventajas y las desventajas de utilizar métodos cualitativos para elaborar pronósticos de 
ventas? 

• ¿Cuál es la relación que tiene el ciclo de vida del producto-mercado en la elaboración de pronósticos de 
ventas? 

 
Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones para profundizar sobre los temas 
propuestos, la participación deberá contener un texto de un párrafo como mínimo de 20 líneas por cada una de las 
preguntas, así mismo se pide realizar un comentario a la participación de otro aprendiz de por lo menos dos de  
cada una de los interrogantes planteados por cada temática. 

 
Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos 

para el adecuado desarrollo de la evidencia. 

 
• Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV01” 

• Instrumento de evaluación: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion” 

 
Forma de entrega: 

En el menú principal de la plataforma ubique el área de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeación”, 
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posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic 

en el enlace: AP08-EV01- Foro: "Estrategia de Precios y la Importancia del pronóstico de ventas”, para participar 

en el foro también puede ir directamente al link de “foros” desde el menú principal. 

 
 

Evidencia 2 (De Conocimiento) 

AP08-EV02- Cuestionario AP08. "Proyectar el presupuesto de ventas  y costos”.  Con el fin de obtener evidencia  

del proceso de aprendizaje, con relación a los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los 

resultados de aprendizaje previstos, mediante la interacción de éste con el material de estudio suministrado en  

cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 14 y 15; se 

dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos referidos para la 

elaboración de presupuesto de ventas y costos que facilite identificación de estrategias para la fijación de precios, 

de acuerdo con tendencias históricas de ventas y comportamiento del mercado, y el análisis de procesos contable y 

financieros para la toma de decisiones, teniendo en cuenta el resguardo de las políticas institucionales y su 

interacción con el contexto social. 
 

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos 

para el adecuado desarrollo de la evidencia. 

 
• Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV02” 

Forma de entrega: 

En el menú principal de la plataforma ubique el enlace “Fase 2 Planeación”, posteriormente acceda a 
la  carpeta  de  la  Actividad  de  Proyecto  correspondiente,  conteste  el cuestionario   de   preguntas   a   través    

del siguiente enlace: AP08-EV02- Cuestionario AP08. "Proyectar el presupuesto de ventas y costos”. 
 

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento. 
 

Para el desarrollo de esta actividad, se enfoca a que el aprendiz aplique los conocimientos y métodos para la 
aplicación del precio, proyecto del presupuesto de ventas y costos, así mismo establecer qué tipo de estrategia 
utilizaría. Desarrolla la temática propuesta por el instructor. 

 
Evidencia 3 (De Producto) 

AP08-EV03- “Fijación Estrategia y Elaboración del Pronóstico y Presupuesto de Ventas”. El aprendiz realizará un 
documento donde plasme lo siguiente: fijación de precios establecido para producto o servicio, el informe debe 
contener: objetivos del precios, cálculo de la demanda, estimación de los costos, análisis de los costos, precios y 
ofertas de la competencia, método de fijación de precios, precio final del bien o servicio en relación con el proyecto 
formativo, igualmente debe presentar el pronóstico y presupuesto de venta del producto o servicio. 
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Para cumplir con esta evidencia, es importante que usted haya revisado, leído y comprendido el material de estudio 
presentando en esta guía. 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 Sincrónico Orientación Desarrollo Evidencia: Para la elaboración de esta evidencia es necesario que el 
instructor o instructores a cargo realicen un encuentro sincrónico con los aprendices específicamente para describir 
la evidencia, brindar orientación, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboración, entendimiento, 
interpretación y entrega. 

 
Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos 

para el adecuado desarrollo de la evidencia. 

 
• Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV03” 

• Instrumento de evaluación: “TGM-IE-AP08-EV03” 

• Rubrica Sustentación de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias” 

 
Forma de entrega: 

En el menú principal de la  plataforma  ubique  el  enlace  “Fase  2  Planeación”, posteriormente acceda a la 

carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envío de la evidencia en el siguiente enlace: AP08- 

EV03- “Fijación Estrategia y Elaboración del Pronóstico y Presupuesto de Ventas”. 

 
 

Evidencia 4 (De producto) 

AP08-EV04- INGLÉS: Diálogo en inglés: Informe de Presupuesto”. Preparar un presupuesto, permite visualizar 

mejor a una empresa lo que pretende producir o proyectar. Sin ello, la idea de saber si un negocio es rentable,   

sería nula. Para una empresa que  tiene  clientes  de  habla  inglesa,  necesita  tener  las  estructuras  y el  

vocabulario pertinentes para elaborar un presupuesto comprensible para ellos. 

 
El  aprendiz  desarrollará  un  diálogo  sobre  informe  de  presupuesto  de  una  empresa,  el  diálogo  o 
conversación diseñada debe estar escrita en idioma inglés, la evidencia será sustentada mediante videoconferencia. 

 
Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos 

para el adecuado desarrollo de la evidencia. 

 
• Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV04” 

• Instrumento de evaluación: “TGM-IE-AP08-EV04” 
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Forma de entrega: 
 

En el menú principal de la plataforma ubique  el  enlace  “Fase  2  Planeación”,  posteriormente  acceda  a  la  
carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envío de la evidencia en el siguiente enlace: AP08- 
EV04- INGLÉS: Diálogo en inglés: Informe de Presupuesto”. 

 
Evidencia 5 (De producto) 

AP08-EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: "Solución de conflictos en equipos interdisciplinarios de trabajo". 
Teniendo en cuenta el material del objeto de aprendizaje “Solución colectiva de conflictos”, el aprendiz debe 
elaborar una propuesta o una agenda de trabajo donde se planteen diferentes actividades, debidamente justificadas 
para solucionar el conflicto que se presenta entre los gerentes de área de una empresa, de tal modo que se pueda 
visualizar cómo asume actitudes críticas y argumentativas y propositivas en función de la resolución de problemas 
de carácter productivo y social. 

 
Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos 

para el adecuado desarrollo de la evidencia. 

 
• Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV05” 

• Instrumento de evaluación: “TGM-IE-AP08-EV05” 

 
Forma de entrega: 

En el menú principal de  la  plataforma  ubique  el  enlace  “Fase  2  Planeación”, posteriormente acceda a la 

carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envío de la evidencia en el siguiente enlace: AP08- 

EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: "Solución de conflictos en equipos interdisciplinarios de trabajo". 
 

NOTA. Encuentro Sincrónico Orientación Desarrollo Evidencia 4 y 5: Para la elaboración de las evidencias 4 y 5 es 

necesario  que  los   instructores   a   cargo   realicen   un   encuentro   sincrónico   en   conjunto   con   los   

aprendices específicamente para describir las evidencias, brindar orientación, resolver dudas e inquietudes  

respecto de su elaboración, entendimiento, interpretación y entrega. 
 

3.5 Actividades de evaluación 
 

 

 Evidencias de Aprendizaje 
 

Criterios de Evaluación 
 

Técnicas e Instrumentos de 

Evaluación 
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 Evidencias de Conocimiento : 
 

AP08-EV02- Cuestionario AP08. 

"Proyectar el presupuesto de 

ventas y costos”. 
 

Analiza los factores externos e internos de 

la empresa para definir los precios de los 

productos o servicios. 

 
 

Identifica las cuentas de ingresos y gastos 

relacionadas con la actividad de mercadeo 

mediante la aplicación de principios 

contables y el conocimiento de las variables 

relacionadas. 
 

Interpreta los indicadores, con base en la 

información contable y financiera y su 

comportamiento frente a los indicadores de 

inflación y evaluación. 
 

Enlace LMS – Prueba de 

Conocimiento. 

Formato para desarrollo de 

evidencia: “TGM-AP08-EV02” 
 

 

 Evidencias de Desempeño: 
 

AP08-EV01- Foro: "Estrategia de 

Precios y la Importancia del 

pronóstico de ventas” 
 

Define los criterios de fijación de precios 

con base en las políticas de precios de la 

empresa y el sector aplicando las 

estrategias y tácticas de fijación de precios 

y teniendo en cuenta el tipo de producto o 

servicio, el cliente y el mercado. 
 

Analiza los factores externos e internos de 

la empresa para definir los precios de los 

productos o servicios. 
 

Cálcula los precios a partir de los costos, 

ingresos, punto de equilibrio, márgenes de 

rentabilidad, análisis de la oferta y la 

demanda, posicionamiento del producto o 

servicio y las estrategias de la competencia. 
 

Fija los precios aplicando los métodos, 

técnicas, tecnologías y estrategias 

existentes para la fijación de precios. 
 

Formato para desarrollo de 

evidencia: “TGM-AP08-EV01” 
 

Instrumento de evaluación: 

“TGM-IE-RubricaTIGRE- 

ForosDiscusion” 
 

 Evidencias de Producto: 
 

AP08-EV03- “Fijación Estrategia y 

Establece los rangos de precios con base en los 
costos de producción y distribución, acceso al 
canal, márgenes de intermediación, sistema de 

Formato para desarrollo de 

evidencia: “TGM-AP08-EV03” 
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 Elaboración del Pronóstico y 
Presupuesto de Ventas” 

 

pago, nivel de competencia, satisfacción de la 
demanda. y objetivos de ventas. 

 
Fija los precios de acuerdo con el tipo de 
mercado, clientes, productos, poder de compra, 
amistad, y otros factores. 

 

Actualiza las listas de precios dentro de los 
tiempos establecidos por la organización y las 
condiciones del mercado, teniendo en cuenta 
los tipos de cambio, las restricciones legales y 
aduaneras, el antidumping, la antisubvención y 
el transporte. 

 
Identifica las cuentas de ingresos y gastos 
relacionadas con la actividad de mercadeo 
mediante la aplicación de principios contables y 
el conocimiento de las variables relacionadas. 

 
Estructura presupuestos de ventas aplicando los 
métodos para la elaboración de presupuestos 
con el apoyo de software a partir de los 
resultados de Ingresos y gastos. 

 
Realiza pronósticos de ventas a partir de la 
aplicación de técnicas estadísticas de regresión 
y correlación con el apoyo de software y con 
base en el comportamiento y tendencias del 
mercado. 

 

Elabora proyecciones apoyados por la aplicación 
de software a partir de la interpretación de los 
estados financieros y de acuerdo con la 
definición del plan de necesidades de las áreas o 
unidades de negocio. 

 
Interpreta los indicadores, con base en la 
información contable y financiera y su 
comportamiento frente a los indicadores de 
inflación y evaluación. 

 
Formula las cotizaciones nacionales e 
internacionales en función de los objetivos de la 
empresa y de las condiciones del mercado y la 
competencia. 

 

Instrumento de evaluación: 

“TGM-IE-AP08-EV03” 
 

Rubrica Sustentación de 

Actividades “TGM-IE-RS- 

Evidencias” 
 

 

 Evidencia de Producto 
 

Saluda en inglés utilizando expresiones de 
cortesía de acuerdo con el momento del 

Formato para desarrollo de 
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 AP08-EV04- INGLÉS: Diálogo en 

inglés: Informe de Presupuesto” 
 

día. 
 

Sostiene conversaciones con vocabulario 
básico y técnico aprendido. 

 

evidencia: “TGM-AP08-EV04” 
 

Instrumento de evaluación: 

“TGM-IE-AP08-EV04” 
 

 

 Evidencia de Producto 
 

AP08-EV05- ETICA Y 

EMPRENDIMIENTO: "Solución de 

conflictos en equipos 

interdisciplinarios de trabajo" 
 

Analiza de manera crítica las situaciones 
pertinentes que contribuyen a la resolución 
de problemas según los requerimientos de 
los contextos productivos y sociales. 

 
Resuelve conflictos mediante el uso de la 
racionalidad, la argumentación y la 
asertividad. 

 

Aporta elementos en la construcción 
colectiva del conocimiento según la 
naturaleza del problema. 

 
Argumenta y acoge objetivamente los 
criterios que contribuyen a la resolución de 
problemas según requerimientos del 
proceso formativo en función de las 
demandas concretas de los contextos 
productivos y sociales. 

 
Se comunica fácilmente con los miembros 
de la comunidad educativa según 
protocolos y normas de convivencia 
institucional. 

Formato para desarrollo de 

evidencia: “TGM-AP08-EV05” 

Instrumento de evaluación: 

“TGM-IE-AP08-EV05” 
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ACTIVIDADES DEL 
PROYECTO 

 

 

 

 

DURA 
CIÓN 

(Horas 
) 

 

Materiales de 
formación 

devolutivos: 
(Equipos/Herra 

mientas) 

 

 
Materiales de formación (consumibles) 

 

 

 
Talento Humano (Instructores) 
 

 
AMBIENTES DE 
APRENDIZAJE TIPIFICADOS 
 

 

 
Descrip 

ción 

 

 

 
Canti 
dad 

 

 

 

Descripción 
 

 

 
Cantid 

ad 

 

 

 

Especialidad 
 

 

 

Cantidad 
 

ESCENARIO (Aula, Laboratorio, 
taller, unidad productiva) y 
elementos y condiciones de 
seguridad industrial, salud 

ocupacional y medio ambiente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Proyectar el 
presupuesto de 
ventas y costos 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

150 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NA 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

NA 
 

 
Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 14 

• OA Elaboración del pronóstico y presupuesto de 
ventas 

• OA Fijación estratégica de precios 

• OA Ciclo de vida del producto o servicio 

• OA Análisis de las elasticidades 

• OA Fijación de precios para el mercado 
internacional 

• OA Solución colectiva de conflictos 

• OA Sales forecast and financial indicators 
 
Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 15 

• OA Evaluación financiera de proyectos 

• OA Análisis de los márgenes y costos 

• OA Fundamentos conceptuales de las teorías 
económicas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

10 
 

 

 

 

 

 
 

Mercados 

Idiomas 

Ética y 

emprendimiento 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3 
 

 

 

 

 

 

 
 

Ambiente Virtual de 
Aprendizaje dispuesto en el 

Sistema de Gestión de 
Aprendizaje (LMS) accedido a 
través de la plataforma SENA 

SOFIA PLUS. 
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5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 
 

Activos Corrientes: son aquellos activos que son susceptibles de convertirse en dinero en efectivo en un periodo 
inferior a un año. Ejemplo de estos activos además de caja y bancos, se tienen las inversiones a corto plazo, la 
cartera y los inventarios. 

 
Análisis de  ventas:  estudio  de  las  cifras  devenías  con  objeto  de  revisar,  mejorar  o  corregir  una  situación  
de mercadeo. La información de ventas se disgrega en sus componentes individuales y se examinan en lo tocante  
a su relación con otros factores que operan dentro de la mezcla de mercadeo. 

 
Aranceles: publicaciones que indican las  tasas  de  envío  de  diferentes  productos.  También  se  refieren  a  
los impuestos asignados a bienes de importación. 

 
Bienes   de   consumo:   productos   elaborados   expresamente   para   que   los   utilice   el   consumidor   final,    
en contraposición a aquellos que se  fabrican  para  revenderlos  o  utilizarlos  en  la  fabricación  de  otros  
artículos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran  con  frecuencia,  
inmediatamente y con poco esfuerzo de venta. 

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

 
Costo de Oportunidad: es el beneficio a que se renuncia o sacrifica en favor de una alternativa. 

 
Costo: es el valor, resultado que depende de la cantidad de recursos que se utilicen en la producción, adquisición 
o fabricación de un bien o servicio. 

 
Demanda total: la demanda total del mercado para un producto es el volumen total que adquiriría un grupo de 
clientes definido, en un área geográfica definida, dentro de un período definido, en un ambiente de mercadeo 
definido, bajo un programa de mercadeo definido. 

 
Demanda: la relación total entre el precio del bien y la cantidad demandada del mismo cuando todos los 
demás factores que influyen en los planes de los consumidores se mantienen constantes. 

 
 

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

 

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

Estímulo: cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir. 
 

Estrategia: arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto. 
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Evaluación Financiera: identifica, desde el punto de vista de un inversionista, los ingresos y egresos atribuibles a 
la realización de la alternativa y en consecuencia su rentabilidad. 

 
Gastos  Indirectos:  monto  de  los  costos  indirectos  de  fabricación  asignados  a  trabajos,  productos  o   
servicios individuales con base en la tasa presupuestada, multiplicados por la cantidad real utilizada de la base de 
asignación del costo. También se les conoce como gastos indirectos de fabricación aplicados 

 

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

 
Impuesto:es un tributo que se paga al Estado para soportar los gastos públicos. Estos pagos obligatorios son 
exigidos tantos a personas naturales, como a personas jurídicas. 

 
Indicador: es un instrumento que permite medir el cumplimiento de algo. En términos financieros evalua el 
comportamiento o proyección de una variable dentro de un proyecto. 

 

Índice de Precios al Consumidor: (IPC) un índice que mide el promedio de los precios que pagan los consumidores 
urbanos por una “canasta” fija de bienes y servicios de consumo. 

 
Inversión: es el aporte en dinero o bienes que realiza una persona al momento de inicia un negocio o proyecto. 

 
Liquidez: la liquidez es la capacidad de la empresa de hacer frente a sus obligaciones de corto plazo. La liquidez se 
define como la capacidad que tiene una empresa para obtener dinero en efectivo. Es la proximidad de un activo a 
su conversión en dinero 

 
Logística inversa: acciones tendientes a proteger el medio ambiente, a través del reuso, remanufacturación o 
reutilización de productos. 

 
Logística: concepto amplio aplicado a todas las fases de distribución de los productos, incluyendo todos los 
eslabones de la cadena distribución, requeridos para hacer llegar el producto hasta el cliente final. La logística 
(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 logística es 
disminuir los niveles de inventario y de optimizar el funcionamiento de toda la cadena de distribución. 

 
Mano de Obra Directa: es la mano de obra que se utiliza para la fabricación del producto 

 
Materiales Directos: Son aquellos elementos básicos en la elaboración de determinado bien o servicio; ya sea que 
conserve sus cualidades físicas o químicas originales como en el supuesto que no las conserve. 

 

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. 
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Mercadeo: proceso  de   planificación,   ejecución,   fijación   de precios, promoción y distribución 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. 

 

Nichos de mercado: en mercadeo describe pequeños grupos  de  consumidores  que  tienen  necesidades 
muy estrechas, o combinaciones únicas de necesidades. Pequeños mercados no atendido por otras empresas. 

 
Oferta: la relación total entre el precio de un bien y la cantidad ofrecida del mismo cuando todos los demás 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 está poniendo en 
marcha. 

 
Presupuesto: expresión cuantitativa de un plan  de  acción  propuesto  por  la  administración  para  un 
periodo específico. Constituye una ayuda para coordinar todo aquello que se necesita para implementar dicho 
plan. 

 

Proyecto: el érmino proyecto proviene del latín proiectus y cuenta con diversas significaciones. Podría 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  región  limitada  que  se  
considera representativa del mercado general. La información de cada prueba se extrapola y proyecta al mercado 
completo para fines de planeación. 

 
Servicio: cualquier actividad, beneficio o satisfacción 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 físico o tangible. 
Tasa de Descuento: la tasa de descuento o tipo de descuento o costo de capital es una medida financiera que se 
aplica para determinar el valor actual de un pago futuro 

 
Tendencias: curso o direccionamiento que toman diferentes mercados 

 
Utilidad: valor que posee un bien o servicio para la persona que lo compran. 
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