SENA

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Agosto de 2021

Denominacién del Programa de Formacién

DISENO DE IMAGEN CORPORATIVA

Modalidad de Ejecucion

FORMACION COMPLEMENTARIA

Codigo y version del Programa 52410391 V1
Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de N/A
formacién Titulada)
Caédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de N/A
formacién Titulada)
Instructor(es) que elabora la planeacion pedagdgica Aura Maria Restrepo Mejia Regional y Centro de formacién Centro de
Comercio y Turismo
Regional y Centro de formacion Centro de
Comercio y Turismo
DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE AMBIENTES DE
FASE DE ACTIVIDAD DE (HORAS) APRENDIZAJE TIPIFICADOS
PROYECTO (Si el | PROYECTO ( si el ESTRATEGIAS DIDACTICAS DESCRIPCION DE LA
ESULTADOS DE ENDIZAJE IDADES DE END! E A DE! LI E DE EVALI OBSERVACIONES
programa esde | programa es COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJ ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESARROLLAR GG CRITERIOS DE EVALUACION SR G
titulada) titulada) HORAS TRABAJO HORAS TRABAJO AMBIENTE MATERIALES DE INSTRUCTORES
DIRECTO INDEPENDIENTE FORMACION RESPONSABLES
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N/A

N/A

DISENAR PIEZAS
GRAFICAS QUE
CUMPLAN CON LOS
REQUISITOS DEL
CLIENTE

1- INTERPRETAR LAS NECESIDADES DEL
CLIENTE DE ACUERDO CON LA
INFORMACION SUMINISTRADA.

2- ELABORAR LOS BOCETOS DE LA
IMAGEN CORPORATIVA CUMPLIENDO
CON LOS REQUISITOS PACTADOS
CON EL CLIENTE.

3- REALIZAR LOS AJUSTES REQUERIDOS
EN LA PROPUESTA DE DISENO DE
ACUERDO CON LA
RETROALIMENTACION DEL CLIENTE.
4- CONTROLAR LA CALIDAD DEL DISENO
SEGUN LAS CARACTERISTICAS
TECNICAS

Realizar disefios para apoyar la presentacion
de productos o servicios teniendo en cuenta
sus caracteristicas, beneficios y usos.

40 horas

clases magistrales,
Videos , Diapositivas

AMBIENTE DE
APRENDIZAJE DOTADO
CON MESAS Y SILLAS O

AMBIENTE VIRTUAL

lapices, agenda,
marcadores,
hojas, borrador

1. RECOLECTA LA INFORMACION
REQUERIDA PARA LA
CONCEPTUALIZACION Y
DESARROLLO DE LA
IMAGEN CORPORATIVA,
ATENDIENDO LAS NECESIDADES Y
PARAMETROS REQUERIDOS POR
EL CLIENTE.

2. ELABORA LA BOCETACION Y LA
ILUSTRACION DE LA IDENTIDAD
CORPORATIVA SEGUN EL
REQUERIMIENTO
SOLICITADO POR EL CLIENTE.
3. EVALUA EL RESULTADO Y
REALIZA LOS CAMBIOS
SUGERIDOS POR EL CLIENTE.

Disefio y presentacion
de pieza grafica de
acuerdo a las
especificaciones del
cliente

GFPI-F-018 V4
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formacion: Diseio de Imagen Corporativa

Cadigo del Programa de Formacion: 52410391 V1

Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada) : N/A

Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada) : N/A

Actividad de Proyecto(si es formacién Titulada) : N/A

Competencia: Disefiar piezas graficas que cumplan con los requisitos del cliente.

Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 1- interpretar las necesidades del cliente de acuerdo con la
informacion suministrada. 2- elaborar los bocetos de la imagen corporativa cumpliendo con los
requisitos pactados con el cliente. 3- realizar los ajustes requeridos en la propuesta de disefio de
acuerdo con la retroalimentacién del cliente. 4- controlar la calidad del disefio segun las caracteristicas
tecnicas

Duracién de la Guia : 40 Horas

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, este programa busca formar personas capaces, con habilidades y destrezas que reten
los desafios actuales y lo impacten positivamante con bases técnicas y conceptuales necesarias para el
desarrollo del disefio de una creativa y efectiva identidad grafica, enfocada en empresas o entidades. La
imagen corporativa representa para las empresas un factor de trascendental importancia para su
reconocimiento comercial dentro del mercado globalizado y la influencia que esta puede tener tanto en la
mente del cliente, el consumidor final, como de sus trabajadores. que busquen destacarse visualmente y
logren un valor diferenciador frente a sus competidores.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad de Reflexidn inicial : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Se muestra a los aprendices diapositivas y se realizan una serie de preguntas:

Ll
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1. A qué hace referencia cada imagen?
2. Qué mensaje oculto encuentra?

3. Cree que laimagen de un producto es importante .Justifique

3.2 Actividad de Contextualizacidn : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

En equipos de trabajo los aprendices deberdn realizar un test de destreza que les permitird conocer
habilidades en creatividad, imaginacidén e innovacién en el campo del disefio de imagen. Los grupos

socializaran sus resultados

3.3 Actividad de apropiacion del conocimiento : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4

horas

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el seguimiento y la aplicacion de

esta guia, resultan claves para apropiar los conceptos correspondientes al disefio de imagen corporativa, su

definicidn, caracteriticas. Para el logro de los resultados, se hace necesario que el aprendiz apropie

conocimientos basados en los siguientes temas:

v" Que es el disefio de imagen corporativa
Funcionalidad

Tipos y caracteristicas

AN

Manual de Imagen

e Accion Interpretativa : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices analizaran el siguiente video https://www.youtube.com/watch?v=pQRF _FU6wn0

, donde podran interiorizar los fundamentos del disefio de imagen y de esa forma, adquirir herramientas y

técnicas basicas en esta area.

e Accion Argumentativa : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices, de forma individual o en equipos
de trabajo segun instrucciones del instructor
responsable de la formacién, deberan realizar y
participar de una mesa redonda que les permita
socializar y comentar sobre los conceptos,
funcionalidad y elementos del disefio de imagen
mas comunes y utilizados asimilados durante el

desarrollo de la actividad de aprendizaje

o~
Wi

- -

Imagen referenciada de internet

o 4
.04 4

=
~
-

n

v
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e Accion Propositiva de conocimiento : Tiempo establecido para el desarrollo de esta

actividad 4 horas

Acorde con los temas anteriormente socializados
sobre el disefio de imagen corporativa, el aprendiz
de manera individual y/o en equipos de trabajo,
deberd responder preguntas en una guerra de
por el instructor

conocimientos, dirigida

responsable de la formacién.

Imagen referenciada de
internet

e Accion Propositiva de producto : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad

4 horas

Imagen referenciada de internet

Teniendo en cuenta las actividades y habilidades
desarrolladas  anteriormente, los aprendices
deberan trabajar de manera individual o en grupo,
de acuerdo con las indicaciones del instructor, con el
fin de realizar un boceto o disefio (que sera asignado

por el instructor como evidencia de producto)

e Actividad de Transferencia : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4

horas

Una vez desarrollada las

actividades anteriores los

aprendices deberan transferir los conocimientos y las
habilidades adquiridas durante todo el proceso formativo,
correspondiente a Realizar presentacion de su boceto o
diseflo, a través de una actividad de presentacion del
producto.

Imagen referenciada de internet

GFPI-F-135 V01
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e Ambiente Requerido: ambiente de aprendizaje con ventilacién, luz, dotado de mesas y sillas

e Materiales :

Resma de papel 1
Lapices 25
Marcador recargable Rojo 1
Marcador recargable Negro 1
Papel Bond (pliego) 13
Marcadores permanentes de colores 10
Cartulina (pliego) 9

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas
Tomando como referencia la planeacidon pedagdgica y las orientaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo curricular

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

-Mejorar los procesos individuales
necesarios dentro de cada
empresa o proyecto especifico
con el fin de dar una mejor imagen
corporativa.

Evidencias de
producto:
Estas evidencias buscan en el
aprendiz

Desempeiio y

Reconocer la importancia del
disefio de imagen corporativa y su
correcta presentacion

- Identifoca la informacion

requerida para la
conceptualizaciéon y desarrollo
de la imagen corporativa,
atendiendo las necesidades vy

pardmetros requeridos por el

cliente.

-Elabora la bocetacion y la
ilustracion de la identidad
corporativa segln el

requerimiento solicitado por el
cliente.

-Evalla el resultado y realiza los
cambios sugeridos por el cliente.

Técnica: Formulacion de

preguntas

Instrumento: Cuestionario, mesa
redonda, , juego interactivo, etc.

Técnica: Observacion directa

Instrumento: Lista de chequeo
con indicadores para desempefio
y producto

GFPI-F-135 V01
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Identificar

caracteristicas de la imagen

corporativa

Efectua ilustracion de la imagen
corporativa acordes a la empresa.

los tipos y

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Producto: Cosa producida natural o artificialmente, o resultado de un trabajo u operacion

Diseno: Actividad creativa que tiene por fin proyectar objetos que sean Utiles y estéticos.

Imagen: representacion visual, que manifiesta la apariencia visual de un objeto real o imaginario

Boceto: bosquejo, borrador y apunte se usan para designar al proyecto, las pruebas o la traza primera que se realiza
previamente a la obra definitiva.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

v' Chaves, N. (2006) La marca corporativa: gestion técnica del disefio de signos identificatorios institucionales. pp.
26. Buenos Aires, Argentina. Paidos

ANENEN

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Capriotti, P. (1999). Planificacion estratégica de la imagen corporativa. Barcelona: Ariel S.A.
“Diferentes tipos de disefio y sus categorias” en VISO Comunicacién y mercadotecnia.
https://www.youtube.com/watch?v=7kEJgzGGdnl

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 06/ 06 /2021
Comercio Y
Turismo
8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)
Nombre Cargo Dependencia Fecha | Razén del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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Un CompromISO de Todos

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

REGIONAL: QUINDIO

CENTRO: COMERCIO Y TURISMO

1. LISTA DE CHEQUEO (o Lista de verificacion, o de observacién) LCHD

Programa de Formacion: Disefio de Imagen Corporativa

Cddigo: 52410391 Version 1

No. De Ficha:

Competencia: Disefiar piezas graficas que cumplan con los requisitos del cliente

Resultados de aprendizaje:

e Alfinalizar el curso, los aprendices, deberan ser capaces de interpretar las necesidades del cliente
de acuerdo con la informacién suministrada para elaborar bocetos de la imagen corporativa

cumpliendo con los requisitos pactados

Nombre Aprendiz:

Nis Sofia:

Nombre Instructor: Aura Maria Restrepo Mejia Nis Sofia:

2. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

LISTA DE CHEQUEO EVIDENCIAS

CONOCIMIENTO O PRODUCTO O DESEMPENO T O

No. [INDICADORES/FACTORES A EVALUAR

CUMPLE |OBSERVACIONES
SI | NO

Reconocer las necesidades del cliente
desarrollo de su imagen corporativa

[ER

para el

N

corporativa

Identifica las caracteristicas y etapas de la imagen
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Un CompromISO de Todos

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

w

Elabora bocetacion de la identidad corporativa
segln el requerimiento del cliente

4. RESULTADOS: Aprobado I:l Deficiente |:|

5. OBSERVACIONES-RECOMENDACIONES

Ciudad y fecha de aplicacién del instrumento: Armenia Agosto de 2021

Firma del Aprendiz

Aura Maria Restrepo Mejia
Firma Instructor




SENA

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Marzo de 2021

Denominacién del Programa de Formacién

FOTOGRAFIA DE PRODUCTO

Modalidad de Ejecucion

FORMACION COMPLEMENTARIA

Codigo y version del Programa

52210011 V1

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de N/A
formacion Titulada)
Caédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de N/A
formacién Titulada)
Instructor(es) que elabora la planeacion pedagdgica Aura Maria Restrepo Mejia Regional y Centro de formacion Centro de
Comercio y Turismo
Regional y Centro de formacion Centro de
Comercio y Turismo
DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE AMBIENTES DE
FASE DE ACTIVIDAD DE (HORAS) APRENDIZAJE TIPIFICADOS
PROVYECTO (Si el | PROYECTO (si el ESTRATEGIAS DESCRIPCION DE LA
ESULTADOS DE APRENDIZAJE IDADES DE APRENDIZAJE A DE! L ERIOS DE EVAL OBSERVACIONES
programa esde | programa es COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJ ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESARROLLAR O ETS CRITERIOS DE EVALUACION SRR G
titulada) titulada) HORAS TRABAJO HORAS TRABAJO AMBIENTE MATERIALES DE INSTRUCTORES
DIRECTO INDEPENDIENTE FORMACION RESPONSABLES
PLANEAR LA TOMA FOTOGRAFICA DE ACUERDO Planear la toma de la fotografia de acuerdo a P
A LOS REQUERIMIENTOS DEL PRODUCTO o8 clases magistrales MONTAJE Y PRODUCCION
COMERCIAL. requerimientos FOTOGRAFICA SEGUN PLAN DE
PRODUCCION.
ADECUAR LA ILUMINACION Y EL ESCENARIO | Aplicar la iluminacién y el escenario para la toma de Vid 2. DEFINE LOS TIPOS DE
PARA LA TOMA DEL PRODUCTO COMERCIAL. Ia fotografia ldeos ENCUADRE Y PLANOS
NECESARIOS A APLICAR AL (CONOCIMIENTO )
PREPARAR EL PRODUCTO UTILIZANDO ] R
: i< o rhen PRODUCTO SEGUN espuestas a preguntas
TECNICAS DE MAQUILLAJE REQUERIDOS PARA Preparar el producto a través de técnicas de N .
L o Diapositivas REQUERIMIENTOS de acuerdo a conceptos
LATOMA magquillaje para la toma fotografica o .
CAPTURAR IMAGENES EQTOGRAFICA COMUNICATIVOS. Y principios vistos.
FIJAS CON EQUIPOS REALIZAR LAS TOMAS FOTOGRAFICAS AMBIENTE DE 3.APLICA ELTIPO DE LUZ (DESEMPERNO)
N . 3 . . lapices, agenda NECESARIA AL PRODUCTO DE [
FOTOGRAFICOS DE TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE Realizar toma de foto;rafg terj{endo en cuenta tipo Prueba de APRENDIZAJE DOTADO| ‘2Pices 38 ] Observacién directa al
N/A N/A ACUERDO CON LOS ILUMINACION de iluminacién 40 horas 0 conocimiento marcadores, 1 ACUERDO A SUS ATRIBUTOS . )
ERDC CON MESAS Y SILLAS O hoias. horradar (TEXTURA, MATERIAL). aprendiz, realizando el

GFPI-F-018 V4



REQUERIMIENTOS DEL
CLIENTE.

EVALUAR LA FOTOGRAFIA FINAL DE ACUERDO A
LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS POR EL
CLIENTE.

Evaluar produto final de la toma fotografica

Fotografias

AMBIENTE VIRTUAL

4. ANALIZA LAS CUALIDADES DEL
PRODUCTO (TEXTURA, TAMARO,
MATERIALES) PREVIO A LA
CAPTURA DE
IMAGENES SEGUN NATURALEZA
DEL PROYECTO.

proceso de montaje,
iluminacién y toma de
fotografias
(PRODUCTO) Fotografia
final

GFPI-F-018 V4
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Fotografia de Producto
e (Cddigo del Programa de Formacién: 52210011 V1

e Nombre del Proyecto ( si es formacién Titulada) : N/A

e Fase del Proyecto ( si es formacién Titulada) : N/A

e Actividad de Proyecto(si es formacion Titulada) : N/A

e Competencia: Capturar imagenes fijas con equipos fotograficos de acuerdo con los requerimientos

del cliente.

e Resultados de Aprendizaje : 1.Preparar el producto utilizando técnicas de maquillaje requeridos para

la toma fotografica, Adecuar la iluminacién y el escenario para la toma del producto comercial.

2.Evaluar la fotografia final de acuerdo a los parametros establecidos por el cliente. 3.Realizar las

tomas fotograficas teniendo en cuenta el tipo de iluminacién 4. Planear la toma fotografica de

acuerdo a los requerimientos del producto comercial

e Duracion de la Guia : 40 Horas

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, este programa busca formar personas capaces, con habilidades y destrezas que reten
los desafios actuales y lo impacten positivamante en el mundo comercial a través de la fotografia de producto
y publicitaria. Esta formacién le permitird ampliar campos de conocimiento relacionados con técnicas de
iluminacidn, encuadres, efectos especiales y maquillaje de producto para crear imagenes fuertemente

expresivas que comuniquen claramente un mensaje comercial.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad de Reflexion inicial : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas. Se

muestra a los aprendices una fotografia y se realizan una serie de preguntas:

0 ' - i
\\\

\\ 3,

Y
- oy ) “ o=
A qué hace referencia la imagen?
Porque es importante la fotografia?
Cuales son las caracteristicas de la fotografia?

GFPI-F-135 V01
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3.2 Actividad de Contextualizacion : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

En equipos de trabajo los aprendices deberan realizar un test de destreza que les permitird conocer
habilidades en creatividad, imaginacidn e innovacién en el campo de la fotografia. Los grupos socializardn sus
resultados

3.3 Actividad de apropiacion del conocimiento : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4
horas
Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el seguimiento y la aplicacion de

esta guia, resultan claves para apropiar los conceptos correspondientes a la fotografia de producto, su
definicidn, procesos, y etapas . Para el logro de los resultados, se hace necesario que el aprendiz apropie
conocimientos basados en los siguientes temas:

v Diferencias entre Fotografia de producto y Fotografia publicitaria
Escenario, set para la fotografia.
Equipos de iluminacién: tipos, clasificacién y usos.

AN

Composicidn: tipo de encuadres y planos

e Accidn Interpretativa : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices analizaran el siguiente video https://www.youtube.com/watch?v=WmHEF--
DU7k&list=PLoOm67VNS4eellvEUGs-xdA3b4-Q75Pa9 , donde podrdn interiorizar acerca del tridngulo de
exposicidn y sus caracteristicas

e Accion Argumentativa : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices, de forma individual o en equipos de trabajo segln
instrucciones del instructor responsable de la formacién, deberan
realizar y participar de una mesa redonda que les permita
socializar sobre las técnicas de magquillaje de productos vy

herramientas mas comunes utilizados en la fotografia de

Imagen referenciada de internet
producto.

e Accion Propositiva de conocimiento : Tiempo establecido para el desarrollo de esta
actividad 4 horas

Acorde con los temas anteriormente socializados sobre fotografia de

producto, el aprendiz de manera individual y/o en equipos de trabajo, =¥ w
, - 41\ RN
deberd responder preguntas en una guerra de conocimientos, dirigida L o

St

Imagen referenciada de internet *-135Vv01

por el instructor responsable de la formacion.



https://www.youtube.com/watch?v=WmHEF--DU7k&list=PLoOm67VNS4eeIJvEUGs-xdA3b4-Q75Pa9
https://www.youtube.com/watch?v=WmHEF--DU7k&list=PLoOm67VNS4eeIJvEUGs-xdA3b4-Q75Pa9
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e Accion Propositiva de producto : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4
horas

Teniendo en cuenta las actividades y habilidades
desarrolladas  anteriormente, los aprendices
deberan trabajar de manera individual o en grupo,
de acuerdo con las indicaciones del instructor, con el
fin de realizar una fotografia de un producto (que
serd asignada por el instructor como evidencia de
producto)

Imagen referenciada de internet

e Actividad de Transferencia : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Una vez desarrollada las actividades anteriores los aprendices
deberan transferir los conocimientos y las habilidades adquiridas
durante todo el proceso formativo, correspondiente a Realizar la
presentacion de su fotografia, a través de una actividad de
presentacién del producto.

Imagen referenciada de internet

o Ambiente Requerido: ambiente de aprendizaje con ventilacion, luz,, dotado de mesas y sillas
e Materiales :

Resma de papel 1

Lapices 25

Marcador recargable Rojo 1

Marcador recargable Negro 1

Papel Bond (pliego) 13

Marcadores permanentes de colores 10

Cartulina (pliego) 9 CFPIF35V0
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4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Tomando como referencia la planeacion pedagdgica y las orientaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento : -Define el set para el montaje y | Técnica: Formulacion de

produccién fotografica segun | preguntas

Identifica los  equipos de olan de produccién.

iluminacidon para la produccion Instrumento: Cuestionario, mesa
fotograficay los tipos de encuadre | -Aplica los tipos de encuadre y | redonda, , videos, etc.

y planos al producto, | planos necesarios a aplicar al

. . . . Técnica: rvacion dir
determinando el tipo de luz | producto segun requerimientos écnica: Observacion directa

necesaria para la captura de | comunicativos. Instrumento: Lista de chequeo

imagenes o =
o . con indicadores para desempeio
-ldentifica el tipo de luz P P

Evidencias de Desempefio y | necesaria al producto de y producto

producto: acuerdo a sus atributos (textura,
Estas gwdenuas buscan en el | 5terial).
aprendiz

-Define la técnica de maquillaje
Reconocer la importancia de Ia

fotografia de producto requerido
por el cliente

de acuerdo con el tipo de
producto.

. -Verifica el resultado obtenido
Identificar los  procesos y

caracteristicas de la fotografia de
producto.

en las capturas del producto
comercial segln las necesidades
del cliente

Efectuar fotografias de productos
acordes al cliente.

5. GLOSARIO DE TERMINOS
Fotografia: arte y técnica de obtener imagenes duraderas debido a la accion de la luz.

lluminacién accién o efecto de iluminar. En la técnica se refiere al conjunto de dispositivos que se instalan
para producir ciertos efectos luminosos, tanto practicos como decorativos.

Imagen: representacién visual, que manifiesta la apariencia visual de un objeto real o imaginario
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6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

v' “Lafotografia Paso a Paso” — Michael Langford
v" “El abc de la Fotografia Digital”. Ignacio Urquiza - Larousse
v' .https://www.canva.com/es

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 01/03 /2021
Comercio Y
Turismo

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha | Razén del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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. A INSTRUMENTO DE EVALUACION
Un CompromISO de Todos

REGIONAL: QUINDIO CENTRO: COMERCIO Y TURISMO

1. LISTA DE CHEQUEO (o Lista de verificacion, o de observacién) LCHD

Programa de Formacidn: Fotografia de Producto

e (Cddigo: 52210011 V1 No. De Ficha:

o Competencia: Capturar imagenes fijas con equipos fotograficos de acuerdo con los requerimientos del
cliente.

Resultados de aprendizaje:
v" 1.Adecuar la iluminacidny el escenario para la toma del producto comercial. 2.Evaluar la fotografia final

de acuerdo con los parametros establecidos por el cliente. 3. Planear la toma fotografica de acuerdo
con los requerimientos del producto comercial.

Nombre Aprendiz: Nis Sofia:

Nombre Instructor: Aura Maria Restrepo Mejia Nis Sofia:

2. CUERPO DEL INSTRUMENTO:
LISTA DE CHEQUEO EVIDENCIAS

CONOCIMIENTO O PRODUCTO O DESEMPENO T O

No. [INDICADORES/FACTORES A EVALUAR CUMPLE | OBSERVACIONES
SI | NO

=

Define el set para el montaje y produccién
fotografica segun plan de produccion.

N

Aplica los tipos de encuadre y planos
necesarios a aplicar al producto seguln
requerimientos comunicativos.




Un CompromISO de Todos
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

w

del cliente

Verifica el resultado obtenido en las capturas
del producto comercial seglin las necesidades

4. RESULTADOS: Aprobado |:| Deficiente |:|

5. OBSERVACIONES-RECOMENDACIONES

Ciudad y fecha de aplicacidn del instrumento: Armenia marzo de 2021

Firma del Aprendiz

Aura Maria Restrepo Mejia
Firma Instructor
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Denominacién del Programa de Formacion

Modalidad de Ejecucion

Codigo y versién del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla lnicamente si es un programa de

24/03/2020

TECNICAS DE VENTA

FORMACION COMPLEMENTARIA

63110025 VERSION 1

N/A
formacién Titulada)
Codigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla tnicamente si es un programa de formacién N/A
Titulada)
Instructor(es) que elabora la planeacién pedagégica Nombres y Apellidos -Aura Maria Restrepo Mejia Regional y Centro de formacion - Quindio Centro de Comercio
y Turismo
Nombres y Apellidos Regional y Centro de formacion
AMBIENTES DE
FASE DE PROYECTO (Si ACTIVIDAD DE DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS) i DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A ESTRATEGIAS DIDACTICAS CRITERIOS DE
elprogramaesde |  PROYECTO (siel COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE APRENDIZAIE TIPIFICADOS EVIDENCIA DE OBSERVACIONES
B " DESARROLLAR ACTIVAS EVALUACION
titulada) programa es titulada) MATERIALES DE APRENDIZAJE
HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE e INSTRUCTORES RESPONSABLES
REALIZAR NEGOCIACION REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE Realizar el proceso de venta de AMBIENTE DE (CONOCIMIENTO )
CON LOS PROVEEDORES Y | PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS | productos o servicios siguiendo APRENDIZAJE Respuestas a preguntas de
CLIENTES, SEGUN LOS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS aplicando técnicas de DOTADO CON acuerdo a conceptos y
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS | SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR | argumentacion y cierre de ventas MESAS Y principios vistos.
ESTABLECIDAS POR LA UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO siguiendo procedimientos para SILLAS ) (DESEMPENO) Observacién
ORGANIZACION ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE | negociar conforme a protocolos T Reahzadr el szce” de directa al aprendiz,
VENTA Y LOS TERMINOS DE LA EMPRESA establecidos de la empresa. a vent'a € p”? uctosy realizando el proceso de
servicios aplicando
i venta de productos o
N técnicas de . .
Clase magistral - o . servicios aplicando
. - argumentacion y cierre |, . ”
Estudio de caso -Juego lapices, agenda, de ventas siguiendo técnicas de argumentacién
40 0 de Roles - -Mesa marcadores, hojas, rocedimiengtos ara y cierre de ventas
Redonda - Juego de borrador p ) P siguiendo prcedimiento de
negociar un producto o .
saberes - Debate o " negociacién
servicio en un Mereado | ppopycTo) Observacion
especifico, conforme a las "
. directa del proceso de
politicas de venta y los o
Co D venta y procedimiento
términos de negociacion PRy
para la negociacion
conforme a politicas de la
organizacion
N/A N/A

GFPI-F-018 V4
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Técnicas de Venta

e (Cddigo del Programa de Formacién: 63110025 V1

e Nombre del Proyecto: N/A

e Fase del Proyecto: N/A

e Actividad de Proyecto: N/A

e Competencia: Realizar negociacion con los proveedores y clientes, segun los objetivos y estrategias
establecidas por la organizacién.

Resultados de Aprendizaje:

v Realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y cierre
de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado especifico,
conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion

e Duracidon de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, este programa busca formar personal con altas calidades laborales y profesionales que
contribuyan al desarrollo econémico y social de las organizaciénes, a lo largo del aprendizaje sera
direccionado para realizar de manera competente contratos comerciales segin normas legales vigentes y
acuerdo entre las partes, acordar términos de negociacion con los proveedores y clientes seglin objetivos y
estrategias establecidas por la organizacidn y estructurar propuestas y contrapropuestas de los productos y
servicios segun necesidades y requerimientos de los clientes. Recuerde que este proceso de ensefianza debe
estar acompanado de su compromiso y disciplina, lo invito a participar de manera activa y entusiasta en el
desarrollo de las actividades propuestas en esta guia.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividad de Reflexidn inicial: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Antes de iniciar las actividades de aprendizaje es importante identificar las problematicas del contexto social
y productivo; en el desarrollo de esta actividad, propia de la competencia realizar negociacién con los
proveedores y clientes, segun los objetivos y estrategias establecidas por la organizacion, en grupos de
trabajo, deberan analizar el video, imagen, o situacion problema entregada por el instructor; cadggs|tegsanta
del grupo debe participar activamente para dar respuesta y reflexionar sobre los siguientes aspectos:
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¢Qué observa en la imagen?
¢Cudles creen que son las principales caracteristicas de un vendedor?
¢Cuales técnicas de argumentacidn utilizarian para la negociacidn y cierre de ventas?

AN NEANEAN

¢Cuales considera deben ser las politicas de venta de las empresas relacionadas en la imagen?

Nota: esta actividad tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de esta guia de
aprendizaje

Imagenes referenciadas de internet

3.2 Actividad de Contextualizacién: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

En la actividad anterior se pudo reflexionar sobre el proceso de la venta aplicando técnicas de argumentacion
y cierre para seguir una negociacion acorde al mercado y conforme a lo estipulado por la organizacién. Con
el fin de identificar los conceptos relacionados con el tema en desarrollo, se invita al aprendiz a simular una
situacion donde se encuentre en un sitio comercial donde se lleven a cabo procesos de venta
(supermercados, centros comerciales, tiendas, etc) y una vez identificado el lugar debe realizar el siguiente

ejercicio:
GFPI-F-135 V01

v’ Identificar el mercado especifico donde se realiza el proceso de venta
v’ Caracteristicas y beneficios del producto o servicio
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v' $Qué aspecto considera que tuvo en cuenta el comprador para adquirir o no el producto?
v Identificar las caracteristicas de la hegociacién

v’ Identificar los cierres de venta

v

3.3 Actividad de apropiacion del conocimiento: Tiempo establecido para esta actividad 4 horas

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el seguimiento y la aplicacion de
esta guia, resultan claves para apropiar los conceptos correspondientes a las caracteristicas del mercado, de
producto o servicio, técnicas de venta, acuerdos, objeciones y cierre, la presentacién, la negociacién y la
comunicacion.

Debe tener en cuenta los requerimientos para el alcance de las competencias que propone el programa de
formacidon mediante la presente actividad de apropiaciéon de conocimiento. Para el logro de los resultados,
de se hace necesario que el aprendiz apropie conocimientos basados en las caracteristicas del mercado, la
presentacion de productos o servicios, las estrategias comerciales y demas caracteristicas inmersas en los
procesos de venta, conforme al comportamiento de los clientes; para esta actividad se apropiaran las 20
razones porque la gente compra.

e Accion Interpretativa: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 8 horas

La actividad de aprendizaje realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de
argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un
mercado especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion, permitird evidenciar
el saber adquirido, garantizando el logro de las competencias requeridas mediante la apropiacién de
conocimientos necesarios para comprender los procesos de los contratos comerciales, acordar términos de
negociacidon y estructurar propuestay contrapropuestas segun las necesidades de los clientes. A lo anterior,
se darad inicio con la verificacidn de los conceptos y procesos orientados por el instructor que se encuentran
a continuacién en el material de apoyo:

GFPI-F-135 V01
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e ACUERDOS ENTRE LAS PARTES

Este material serd socializado y explicado por el instructor
responsable de la formacidn, con el fin que los aprendices
en forma individual o en grupo, segun indicaciones,
interpreten a través de un estudio de caso, el proceso de
realizacion de un contrato comercial segun normas
legales vigentes y acuerdo entre las partes.

Imagen referenciada de internet

e EL PROCESO DE LA NEGOCIACION

Este material serda socializado y explicado por el instructor
responsable de la formacidn, con el fin que los aprendices en forma
individual o en grupo, a través de un juego de roles identifique el
procedimiento para negociar un producto o servicio.

Imagen referenciada de internet

GFPI-F-135 V01
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LA NEGOCIACION EN LAS ORGANIZACIONES

Accion Argumentativa: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices, de forma individual o en equipos
de trabajo segun instrucciones del instructor
responsable de la formacidn, deberan participar
de una mesa redonda que les permita socializar y
Acordar los términos de negociacion con
proveedores y clientes segun objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.

Imagen referenciada de internet

g

\

=3

Y

§

¥

actividad 4 horas

Accion Propositiva de conocimiento: Tiempo establecido para el desarrollo de esta

Acorde con los temas y talleres anteriormente
socializados sobre el proceso de venta de un
de
argumentacion y cierre de venta siguiendo

producto o servicio, aplicando técnicas
procedimientos para negociar segun protocolos
establecidos, el aprendiz de manera individual y/o
de
preguntas en una actividad de juego de saberes,

en equipos trabajo, deberd responder

dirigida por el instructor responsable de Ila
formacion.

Imagen referenciada de internet

GFPI-F-135 V01
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e Accion Propositiva de producto: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad
4 horas

PROPUESTAS Y CONTRAPROPUESTAS

Teniendo en cuenta las actividades y habilidades
desarrolladas anteriormente, los aprendices divididos
en dos grupos deberdn estructurar y argumentar a
través de la técnica del debate (evidencia de producto
gue sera asignada por el instructor como) las
propuestas y contrapropuestas de los productos y
servicios segln necesidades y requerimientos de los
clientes.

Imagen referenciada de internet

e Actividad de Transferencia: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4
horas

Los aprendices deberdn transferir los conocimientos y las habilidades adquiridas durante todo el proceso
formativo, correspondiente a realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas
de argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en
un mercado especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion a través de
una actividad simulada de venta, que asignard el instructor responsable de la formacion, donde cada
aprendiz o grupo de trabajo, segun indicaciones, deberd presentar en la alternativa de su preferencia
(imagenes, didlogos, etc) un proceso de venta evidenciando el acuerdo entre las partes, los procedimientos
para la negociacién y cierre de venta y las técnicas de argumentacién aplicadas segun los protocolos
establecidos por la organizacion.

Imagen referenciada de internet
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e Ambiente Requerido: ambiente de aprendizaje con ventilacidn, luz,, dotado de mesas y sillas
e Materiales :

Resma de papel 1
Lapices 25
Marcador recargable Rojo 1
Marcador recargable Negro 1
Papel Bond (pliego) 13
Marcadores permanentes de colores 10
Cartulina (pliego) 9

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas
Tomando como referencia la planeacion pedagdgica y las orientaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento: -Realizar el proceso de la venta | Técnica: Formulacion de
de productos y servicios | preguntas

- Acuerdos entre las partes . L.
P aplicando técnicas de

- Elprocesodela Instrumento: Cuestionario, mesa

argumentacion y cierre de
negociacién . redonda, estudio de casos, etc.
g ventas siguiendo ¢ !

- Lanegociacién en las - .
oreanizaciones procedimientos para negociar | tgcnica: Observacion directa
& un producto o servicio en un

mercado especifico, conforme a | Instrumento: Lista de chequeo
las politicas de venta y los | conindicadores para desempefio

- Propuestas y
contrapropuestas

Evidencias de Desempefio y términos de negociacion y producto

producto:

Estas evidencias buscan en el
aprendiz

Reconocer la importancia del
proceso de venta de un producto
0 servicio.

GFPI-F-135 V01
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Formular contratos comerciales
segln normatividad legal vigente

Identificar técnicas de
argumentacion y cierre de ventas

Aplicar técnica de argumentacién
para negociar productos o
servicios

Definir  procedimientos para
negociar un producto o servicio en
un mercado especifico y segun
politicas de la organizacion

Formular propuestas y
contrapropuestas segun perfil del
cliente

5. GLOSARIO DE TERMINOS
Cliente: persona que accede a un producto o servicio a cambio de un pago

Venta: proceso que permite que el vendedor de bienes o servicios identifique, anime y satisfaga las
necesidades del comprador con beneficio mutuo.

Contrato: acuerdo legal, oral o escrito, manifestado en comun entre dos o mas personas con
capacidad juridica

Producto: Objeto que se ofrece en un mercado o determinado grupo de personas que satisfacen una
necesidad

Técnica : Conducta que lleva a cabo un procedimiento para llegar a un fin.
Norma legal: o ley es toda disposicién normativa emanada de un cuerpo legislativo estatal.

Comunicacién: La comunicacidn es la actividad consciente de intercambiar informacién entre dos o mas
participantes con el fin de transmitir o recibir significados a través de un sistema compartido de signos y
normas semanticas.

Propuesta: oferta o invitacion que alguien dirige a otro o a otros, persiguiendo algun fin; que puede ser
concretar un negocio, una idea, una relacién personal, un proyecto laboral o educacional, una actisfielard 1gsea
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Contrapropuesta: Propuesta o proposicion con la que se contesta o se impugna otra formulada
anteriormente

Consumidor: persona u organizacidon que demanda bienes o servicios a cambio de dinero proporcionados
por el productor o el proveedor de bienes o servicios

Herramienta : es aquel elemento elaborado con el objetivo de hacer mas sencilla una determinada actividad.

Proceso: secuencia de pasos dispuesta con algln tipo de légica que se enfoca en lograr algun resultado
especifico.

Negociacion : proceso de intercambio de informacion y compromisos en el cual dos o mas partes, que tienen
intereses comunes y otros divergentes, intentan llegar a un acuerdo.

Perfil de cliente : representan a un segmento de la audiencia que tienen comportamientos similares antes
de realizar una compra

Servicios: es una actividad o conjunto de actividades que realizan una persona o una empresa para satisfacer
necesidades o deseos no materiales; de informacién, formacion, asistencia técnica agropecuaria, educacion,
transporte, comunicacion.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

v’ Casas Orencio, E. (2010) Técnicas de Venta de Productos o Servicios: México: Miguel Angel Porrua
v' Gabaldon, F (2006) Técnicas de Negociacién. Lulu. Com

v' Kozicki, S (2012) EL Negociador Creativo. México de Vecchini Ediciones S.A

v’ Sistemas de Biblioteca http://biblioteca.sena.edu.co/

v

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 26/ 03 /2020
Comercio Y
Turismo

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha | Razén del Cambio

Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 26/ ActuaIiéangl()FnlgsV01
Comercio Y | 08 /| Formato SIGA

Turismo 2020



https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Log%C3%ADstica
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S S INSTRUMENTO DE EVALUACION
Un CompromISO de Todos

REGIONAL: QUINDIO CENTRO: COMERCIO Y TURISMO

1. LISTA DE CHEQUEDO (o Lista de verificacion, o de observacion) LCHD

Programa de Formacidn: Técnicas de Venta
Cddigo: 63110025 Version 1 No. De Ficha:

Competencia: Realizar negociacion con los proveedores y clientes, segin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.
Resultados de aprendizaje:
v Realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y
cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado
especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion.

Nombre Aprendiz: Nis Sofia:

Nombre Instructor: Aura Maria Restrepo Mejia Nis Sofia:

2. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

LISTA DE CHEQUEO EVIDENCIAS

CONOCIMIENTO O PRODUCTO O DESEMPENO T O

No. [INDICADORES/FACTORES A EVALUAR CUMPLE |OBSERVACIONES
SI | NO

1| Realiza contratos  comerciales  segun
normatividad legal vigente

2| |dentifica técnicas de argumentacion y cierre
de ventas segln objetivos y estrategias de la
organizacién

3| Reconoce la importancia del proceso de venta de
un producto o servicio
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SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

productos o servicios

4| Aplica técnica de argumentacion para negociar

9]

Realiza procedimientos para negociar un
producto o servicio en un mercado especifico y
segln politicas de venta de la organizacion

(o))

perfil del cliente

Formula propuestas y contrapropuestas segun

4. RESULTADOS: Aprobado | | Deficiente [ |

5. OBSERVACIONES-RECOMENDACIONES

Ciudad y fecha de aplicacidn del instrumento: Armenia marzo de 2020

Firma del Aprendiz

Aura Maria Restrepo Mejia
Firma Instructor




