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@ SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAIJE SENA
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
7A Procedimiento Ejecucion de la Formacidn Profesional Integral

Versién: 02

Codigo: GFPI-F-019

GUIA DE APRENDIZAJE N2 4

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: PLANEACION

Actividad (es) de | Ambiente de | MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
AA7. Analizar el mercado | ESCENARIO (Herramienta - | LE
objeto del producto o | (Aula, equipo) (unidades
. servicio teniendo en cuenta | Laboratorio, empleadas
Actividad del Proyecto: el comportamiento  del | taller, unidad durante el
consumidor, la oferta vy | productiva) y programa)
Establecer I loferta .y la demanda del mismo. elementos y
demanda a.jcraves del sistema condiciones  de
de informacién de mercados. AA8. Disefiar un sistema de | seguridad
informacién que permita la | industrial, salud
toma de decisiones para la | ocupacional y
planeacién del plan de | medio ambiente
mercadeo.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual | N/A N/A

26010100102. Determinar la
oferta y la demanda del
producto segln politica
empresarial.

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

de  Aprendizaje
dispuesto en el

Sistema de
Gestion de
Aprendizaje
(LMS).

Resultados de Aprendizaje:
26010101802. Constituir el
sistema de informacion de
mercadeo segun los objetivos
de las actividades del plan de
mercado.

Competencia:

260101018. Implementar el
sistema de informacidon de
mercados de acuerdo con las
necesidades de informacion
de las sub dreas y los
objetivos de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

26010101803. Mantener
actualizada la base de datos a
partir de la evaluacion de los
informes de diferencias
presentadas entre la

Competencia:

260101018. Implementar el
sistema de informacion de
mercados de acuerdo con las
necesidades de informacion
de las sub dreas y los
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investigacion de mercados vy las | objetivos de la empresa.
necesidades de informacién del
sistema y subsistemas de
mercadeo de la organizacion.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:
24020150104. Encontrar
informacién especifica y | 240201501. Comprender
predecible en escritos sencillos | textos en inglés en forma

y cotidianos. escrita y auditiva.
Resultados de Aprendizaje: 240201501. Comprender
24020150105. Encontrar | textos en inglés en forma

vocabulario y expresiones de | escritay auditiva.
inglés técnico en anuncios,
folletos, paginas web, etc.

Duracion de la guia: 200 horas

2. INTRODUCCION

Bienvenido a la actividad de proyecto 4: “Establecer la oferta y la demanda a través del sistema de informacion de
mercados”; en ella, el aprendiz estudiard y aplicard técnicas para la proyeccidon de cantidades de la oferta y la
demanda de producto teniendo en cuenta el mercado y la capacidad interna de la empresa dada por sus inventarios
y niveles de produccidn, entre otros aspectos a estudiar.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto sera de 200 horas, periodo en el cual se abordardn
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: “Analizar el mercado objeto del producto o servicio
teniendo en cuenta el comportamiento del consumidor, la oferta y demanda del mismo”; para la aplicacidon de
variables del comportamiento del consumidor dentro del mercado, se revisaran los elementos requeridos dentro
del analisis de la operacidn para a definicion de la oferta y la demanda de producto o servicio, teniendo en cuenta
los gustos, las emociones, el nivel de ingresos y los aspectos culturales y sociales de los consumidores. De igual
forma se abordaran algunos elementos adicionales de mercado apropiando las leyes de la oferta y la demanda y su
punto de equilibrio que permitan definir tendencias dentro de las proyecciones y necesidades del mercado, se
conoceran los términos en idioma inglés de los conceptos relacionados con la oferta y la demanda (supply and
demand).

La segunda actividad de aprendizaje: “Disefar e Implementar un sistema de informacion que permita la toma de
decisiones para la planeacion del plan de mercadeo”; como herramienta estratégica organizacional los sistemas de
informacion son una herramientas que facilita la toma de decisiones, especialmente en la generacion del plan de
mercadeo, estan conformados por datos, hardware, software y usuarios, todos estos relacionados en el control de
la informacién a través de base de datos, organizadas con parametros de seguridad y aplicando técnicas de
comunicacion mediante el uso de tecnologia con sus usuarios internos y externos, registrando la informacién en
paguetes estadisticos que generen criterios estandar dentro de la empresa con base en registros validos y
confiables.
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Esta actividad de proyecto busca que el aprendiz establezca la oferta y la demanda con la utilizacién de los sistemas
de informacién para la toma de decisiones dentro del mercado, reconozca las tendencias del mismo y aporte su
conocimiento en la organizacion respecto de elementos estratégicos de la misma.

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Establecer la oferta y la demanda a través del sistema de informacién de mercados, define el comportamiento del
consumidor y recopila informacion relevante dentro del el estudio del mercado, que brinda elementos claves para la
toma de decisiones dentro de la empresa en relacién a su entorno real, para asi relacionar el estudio de los dos
aspectos definidos en la presente guia de aprendizaje:

1. Analizar el mercado teniendo en cuenta el comportamiento del consumidor, para tal efecto es relevante
reconocer las tendencias del entorno, para generar un mayor acercamiento a la efectividad del producto o servicio
dentro del mercado, para asi calcular la tendencia de oferta y demanda de producto dentro del mercado.

2. Que el disefo e implementacién de sistemas de informacidn para la empresa, son un instrumento dentro de la
relacion de datos que permiten centrar la informacién y organizarla como insumo vital para tener una mayor
certeza dentro de la aplicacién estratégica organizacional para la planeacion del mercadeo. Teniendo en cuenta lo
anterior se hace necesario que el aprendiz genere reflexiones y cuestionamientos frente a la situacidn planteada de
la siguiente manera:

e Que para obtener la oferta y la demanda del producto ¢Es necesario identificar el entorno y las tendencias
del mercado, para aproximarse a la politica empresarial de apertura de producto o servicio?

e (Se hace necesario definir la importancia del producto, y sus productos sustitutos dentro del andlisis del
mercado para relacién de oferta y demanda dentro del mismo?

e (la recopilacion de datos pueden generar una tendencia dentro del mercado alrededor de gustos vy
necesidades?

e (Elindicador base para la toma de decisiones estratégicas estan dados en primer lugar, por la capacidad de
disefar un efectivo sistema de recopilacién de informacién, y en segundo lugar el uso adecuado que se le
brinda a la misma dentro de la aplicacién de un plan de mercadeo?

Alrededor de las diferentes reflexiones para establecer la oferta y la demanda a través de sistemas de informacion
de mercados, en funcién a las necesidades desde la planeacion estratégica de las empresas para los mercados, se
hace relevante la adquisicion de competencias requeridas dentro del proceso de aprendizaje para generar un

dominio del tema y su importancia dentro del que hacer de la empresa; para asi realizar un ejercicio exploratorio de
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autoevaluacién definiendo la comprensién y las aptitudes frente al tema de parte del aprendiz.

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

La contextualizacién inicial tiene que partir desde las reflexiones que el aprendiz se hace de la importancia de la
aplicacidn de las leyes de la oferta y la demanda, que a su vez requiere de una recoleccién y manejo adecuado de la
informacién, donde es importante concadenar aspectos corporativos alrededor los elementos estratégicos
empresariales, la planeacién de la empresa y el mercadeo de la misma; estos aspectos coordinados para que el
hacer del aprendiz sea construido desde sus propias vivencias y su desempefio laboral.

Para la fase de planeacidn del proyecto formativo se hace necesario definir los objetivos perseguidos en esta fase;
gue para el caso de la actividad de aprendizaje AA7 “Analizar el mercado objeto del producto o servicio teniendo
en cuenta el comportamiento del consumidor, la oferta y demanda del mismo”, son los siguientes:

e Manejo adecuado del concepto de demanda, e identificacién de la curva de la demanda y su aplicacion
dentro del mercado.

e Manejo adecuado del concepto de Oferta, e identificacion de la curva de la oferta y su aplicacidn dentro del
mercado.

e Las leyes de la oferta y la demanda como elementos determinantes para el analisis de los cambios dentro
del mercado.

e El punto de equilibrio como concepto y su importancia dentro de la toma de decisiones para la produccion
de la empresa.

La profundizacién de conocimientos para la actividad de aprendizaje AA8 “Disefar e Implementar un sistema de
informacion que permita la toma de decisiones para la planeacion del plan de mercadeo”, son los siguientes:
e El adecuado manejo del concepto y las caracteristicas de sistemas de informacidn y su uso dentro de la
organizacion.
e La identificacién de los sistemas de informacién y el adecuado manejo de la misma como elemento
estratégico dentro del mercado
e Los sistemas de informacion de marketing y sus componentes como herramienta estratégica para la toma
de decisiones organizacionales.
e Labase de datos y la seguridad de la informacion desde los procesos de entrada y salida de informacion.

Los conocimientos de integralidad y transversalidad que cobijan las anteriores actividades de aprendizaje, son los
siguientes:
e Escritos en ingles relacionados a la oferta y demanda de productos y sus diferentes relaciones con el
Marketing.
e Relacionar desde lo cotidiano, vocabulario y expresiones en ingles técnico.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase 2 “de Planeacién”, correspondiente a la Actividad de Proyecto 4: “Establecer la
oferta y la demanda a través del sistema de informacién de mercados.”; se hace necesario que estudie y
comprenda el esquema de contenidos de la guia presentado a continuacion, donde se muestran las actividades
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de aprendizaje a realizar, frente a los contenidos, resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a
desarrollar.

Proyects Formativo:
IMPLEMENTACIEN DE MODELOS
DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ¥/0 SERVICIOS

desarroligdo desde

su fase da:
PLANEACION |
mediante
v
para el (BTA!LB}RU\ OFERTA ¥ uozmum Amvas ] descrita y desarallada
dessrrolls de L DEL SISTEMA DE T MERCADDS, J a través de

k.

Competencias:

260101001 Proyectar ol mercadn de acuerda

con el tpo de products a sarvici y caracteristicas
e |68 eonsumidores v usuarios.

o sistema ce

que ge realizan megiante

v

Las Actividades de Aprendizaje:

AAT Analizar el mercado ohjeto del products o servicia

(Lo Guia de Aprendizaje 1 |

digdcticamente

—  orienta e

[ Actividads de
REFLEXION INICIAL
)
[ Actividades de
CONTEXTUALIZACION

Actividadades da |
APROPIACION

Evidencia de Desempefic (AAL y AAZ):
= Aplicar tenica pera caleuld 4 ofidta ¥ B C,,cmndas

teniendo en cuenta el comportamiento del consumidar,
Ia oferta y demanda del misme.

de mercados de acuerda con las necesidades de
informadidn de 183 suls dreas y los abjetivas de la emaress.

 desarollg de
- \ ~
S

\ —
[ de
Actividades de EVALUACION
TRANSFERENCIA

|
evidenciadas
mediante

AAB.Disefiar & un sistema de i
que permita la tama de decisiones para la planeaciin
dal plan de mercadan.

240201501 Comprender taxtos en inglés en farma
escrita v auditiva,

que se alcanzan mediante
| para el logro
de

v

[ Los Resultados de Aprendizaje:

como, sur-

apoyadas en
Evidencla 1

Fare ‘Juega de la Oferta y
la Demands factores que

de productn © Servicio 08 proyeco coma
Formativa, Rendir informa en foro da disousin,
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ded producto segin politica emprasarial, e —— S il AT ST M Intervianan
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ded plan de mercado, Para ol desarroilodo da esta actividad da _evigenciadas. Cuestionaria APG4

tendrd en cuenta |os siquientes Objetos oe Aprendizaje Evidencia de l:nnoclmllnh (AAL y AAZ): _,/ "Estableces |a oferta v la
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v las necesidades de informacidn del sistema ‘0 Elementos adidanales de mercaca ‘,---’
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“Andlisis de Oferta y Demanda™
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Dedicacién horaria
Esta primer actividad de proyecto tiene una duraciéon de 200 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de

acompaifamiento directo del instructor equivalente al 20%.

Relacidn horaria Actividad de Proyecto en consideracion de las evidencias a desarrollar.

Evidencia 4
(Producto)

30%

Evidencia 3
(Producto)

35%

Evidencia 2
(Cuestionario)

15%

Evidencia 1
(Foro)
20%

Intensidad

. Subtotales
Horaria

Descripcion Peso %

Trabajo Independiente del

0,
Aprendiz: 80%

160 32 24 56 48 160

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20% 40 8 6 14 12 40

Tiempo desarrollo de

0,
Actividad de Proyecto: 100%

200 40 30 70 60 200

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

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

Orientacion del Instructor

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

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

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

Relacidn de Actividades de Aprendizaje en consideraciéon de los Resultados de Aprendizaje y las Evidencias a
desarrollar.

A continuacién se observa la interrelacidn entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollaran, las cuales fueron disefiadas para el logro de aprendizajes de
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo.
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Evidencia 2
(Cuestionario)
Evidencia 1 AP04-EV02- . .
. . . . Evidencia 4
(Foro) Cuestionario Evidencia 3 (Producto)
AP04-EV01- APO4. (Producto)
ACTIVIDAD DE Foro “Juego de | "Establecer la AP04-EV03- AP04-EV04-
RESULTADOS DE APRENDIZAIJE T INGLES: "Taller
APRENDIZAJE la Ofertayla ofertay la "Analisis de
de
Demanda demanda a Ofertay combrensién
factores que través del Demanda". P "
. . ” . de lectura".
intervienen sistema de
informacion de
mercados”.
26010100102 Determinar la oferta
y la demanda del producto segun X X
politica empresarial.
26010101802 Constituir el sistema
de informacién de mercadeo segln
los objetivos de las actividades del
plan de mercado.
X
AA7.Analizar el | 26010101803 Mantener actualizada
mercado objeto  del | la base de datos a partir de la
producto o servicio | evaluacién de los informes de
teniendo en cuenta el | diferencias presentadas entre la X
comportamiento del | investigacién de mercados vy las
consumidor, la oferta y | necesidades de informacion del
demanda del mismo. sistema y subsistemas de mercadeo
de la organizacion.
24020150104 Encontrar
informacién especifica y predecible X
en escritos sencillos y cotidianos.
24020150105 Encontrar vocabulario
y expresiones de inglés técnico en X
anuncios, folletos, paginas web, etc.
AA8.Disef ist L .
.|senar u.n’ sistema 26010101802 Constituir el sistema
de informacién que . . .
. de informacién de mercadeo segun
permita la toma de - . X
. los objetivos de las actividades del
decisiones para la
L plan de mercado.
planeacion del plan de
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mercadeo.
26010101803 Mantener actualizada
la base de datos a partir de la
evaluacién de los informes de
diferencias presentadas entre la
investigacion de mercados vy las
necesidades de informacion del
sistema y subsistemas de mercadeo
de la organizacion.

24020150104 Encontrar
informacién especifica y predecible X
en escritos sencillos y cotidianos.

24020150105 Encontrar vocabulario
y expresiones de inglés técnico en X
anuncios, folletos, paginas web, etc.

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

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacién de la presente
guia, son pieza clave para establecer la demanda y la oferta de producto a través del sistema de informacion de
mercados, 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 formacion.

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

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

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

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucion del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la séptima y octava actividad de aprendizaje, 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, encontrara
la informacidon que le permitird analizar la conceptualizaciéon técnica necesaria para la caracterizacidon del
comportamiento de un mercado.

Ahora proceda con la lectura y analisis de los siguientes materiales de estudio:
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Objetos de Aprendizaje - Actividad de Aprendizaje 7
o OA Ofertayla Demanda
o OA Elementos adicionales de mercado
o OA Supply and demand

Objetos de Aprendizaje - Actividad de Aprendizaje 8
o OA Sistemas de Informacion

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

A continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA7) denominada: “Analizar el mercado objeto del producto o servicio teniendo en cuenta el
comportamiento del consumidor, la oferta y demanda del mismo”. Recuerde que la revision de los materiales de
estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecnélogo en Gestién de Mercados.

o OA. Oferta y la Demanda: Las economias de mercados hacen que la oferta y la demanda sean fuerzas que
interactuen y definan la tendencia del mercado; estos dos elementos relacionan la cantidad de produccién y el
precio al que debe venderse, y asi teniendo en cuenta estos factores las empresas puedan tomar decisiones. Los
elemento a tener en cuenta dentro de esta OA son:

e Demanda: Disposicién de un agente econdmico para pagar, pudiendo hacerlo, el precio de una
determinada mercancia. Por lo tanto se puede afirmar que la demanda refleja una intension, mientras
gue la compra constituye una accién en relacion a la adquisicidon de un producto.

e La curva de la demanda y la ley de la demanda: Estas curvas se trazan en un sistema de
coordenadas teniendo en cuenta las dos variables, como lo son la cantidad demandada vy el precio.
Para seguir relacionando el ejercicio se debe tener en cuenta dos conceptos para la interpretacion,
el primero es Curva de demanda: esta es la representacion grafica de la relacidn existente entre el
precio de un bien y la cantidad demandada. Al trazar la curva de demanda, se supone que se
mantiene constates todos los demas factores que pueden afectar la cantidad demandada, excepto
el precio.

e Oferta: El lado de la oferta tiene que ver con los términos en los que las empresas desean producir y
vender sus productos. De esta manera tenemos que definir la cantidad ofrecida que es lo que un
vendedor quiere y puede vender; existe una diferencia entre ofrecer y vender en el ofrecer es tener la
intensién de vender o disposicion de venta, y vender es hacer la venta realmente.

e La ley de la Oferta: Como se conoce en las economias de mercado y se reflejado en la tabla de
oferta, cuanto mayor es el precio de los bienes y servicios, mayores son los deseos de venta de
estos, en relacién a esto cuanto mayor sea el precio del bien o servicio, mas beneficiosa sera la
produccidn y mayor la cantidad ofrecida; a este principio de se conoce como la ley de la oferta.
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OA Elementos adicionales de mercado: Esta informacién es pertinente para el proceso de formacién, ya que
ayuda al emprendedor a tener un conocimiento amplio de una manera sencilla acerca de los analisis y los
factores que determinan en gran medida la visién de las empresas en el mercado. Los temas a los elementos
adicionales de mercado son:

e Demanda potencial: La demanda potencial se define, generalmente, como el punto maximo del nivel de
ventas que puede tener un producto o servicio en un mercado determinado y en un tiempo establecido.

e Nichos de mercado: Es un grupo de personas o empresas con necesidades especificas similares y
complejas que hacen parte de un segmento de mercado seleccionado por la empresa.

e Potencial de exportacidon: Se define generalmente como la capacidad de una empresa en el
aprovechamiento de las oportunidades que ofrece el mercado internacional para exportar productos o
servicios.

e Oferta exportable: La oferta exportable se refiere a los productos que hacen parte del portafolio de
productos o servicios de la empresa que estan en condiciones de ser exportados.

OA. Supply and demand: El objeto de aprendizaje ha sido disefiado con representaciones (audio, escucha,
escritura y comprension lectora) en las que se incluyen diversas posibilidades y situaciones en el mundo del
mercadeo. El objeto de aprendizaje esta construido en idioma inglés referido sobre términos y vocabulario en
relacidon con la tematica de oferta y demanda, destacando y apropiando para la comprension del idioma y la
produccién de textos base sobre el mismo.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA8) “Disehar e
Implementar un sistema de informacion que permita la toma de decisiones para la planeacion del plan de
mercadeo”, son los siguientes:

O

OA: Sistemas de Informacion: Los sistemas de informacién permiten conocer la importancia que tiene la
informacidn en toda organizacion, ya que estos son el eje principal para la toma de decisiones. El Objetivo del
presente Objeto Virtual es lograr que el aprendiz adquiera los fundamentos de como reunir, clasificar, analizar,
evaluar y distribuir la informacidn con el fin de lograr un posicionamiento de su producto o servicio dentro de su
entorno. Los temas de estudio desarrollados son los siguientes:

e Que es la Informacion: La informacion es un conjunto de datos que describe una situacidon o evento,
que al ser organizados y procesados tienen un significado, este resultado permite obtener un mayor
conocimiento o reducir el grado de incertidumbre de lo que se esta evaluando o investigando.

e Que es un Sistema de Informacién: Un sistema de Informacidon es un conjunto de elementos que
interactuan entre si y permiten la administracién, tratamiento y gestién de la informacion, con el fin de
ser utilizados en la organizaciones o empresas para la planeacidn y la toma de decisiones.

e Sistema de Informacion Marketing: Cuando hablamos del Sistema de Informacién de Marketing
hacemos referencia a un sistema especializado en mercadotecnia, el cual estd estructurado con datos,
personas, procedimientos, métodos y herramientas informaticas, enfocado para la generaciéon de
informacidn relativa a negocios y al entorno o medio ambiente organizacional. El Objetivo del Sistema
de Informacién de Marketing es suministrar informacidn a las dreas o procesos de las organizaciones
para la toma de decisiones en las dreas de marketing.

e Base de Datos: Una base de datos es el conjunto de datos informativos organizados en un mismo
contexto para su uso y vinculacidn. Se le llama base de datos a los bancos de informacidn que contienen
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datos relativos a diversas temdticas y categorizados de distinta manera, pero que comparten entre si
algun tipo de vinculo o relacidén que busca ordenarlos y clasificarlos en conjunto.

La conceptualizacidon tematica requerida como elementos de integralidad fundamentales para vivir en sociedad,
desenvolverse en el ambito laboral de la gestidn de mercados y el anadlisis comprensivo para la solucién de
problemas de la vida cotidiana.

Evidencia 1 (De Desempeiio)

APO04-EV01- Foro “Juego de la Oferta y la Demanda factores que intervienen”. Para aportar esta evidencia, el
aprendiz debe proyectar las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el mercado potencial, los
inventarios, la capacidad de produccidon de la empresa, el crecimiento y evolucidon del sector, las politicas
gubernamentales, el poder de la competencia y los volimenes de productos sustitutos y complementarios.
Conocida la realidad del mercado, debe rendir un informe donde presente el ejercicio con su respectiva grafica, a
través de un encuentro sincrénico programado por el instructor.

Con base en las indicaciones del instructor asignado y después de haber revisado con atencion los materiales de
estudio y la guia de aprendizaje 4, es importante que participe en el foro de discusién. Para el desarrollo de esta
evidencia el aprendiz debera haber leido el material de estudios correspondientes la oferta y la demanda vy
elementos adicionales de mercado. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, ingresar al Foro tematico y
dard respuesta a los siguientes interrogantes con sus propias palabras:

oCuales son los factores que influyen en el juego de la oferta y demanda para el caso especifico del producto o
servicio a comercializar en el marco de su proyecto formativo?

oldentifique las alternativas mas favorables en el juego de la oferta y demanda aplicado a su proyecto
formativo respecto del producto o servicio a comercializar.

Con el fin de obtener evidencia del proceso de aprendizaje, con relacidon a los conocimientos adquiridos por el
aprendiz para el logro de los resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccion de éste con el material de
estudio suministrado en cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de
Aprendizaje 7 y 8; se dispone de un ejercicio donde se evidencie que el aprendiz conoce y aplica los conceptos
concernientes a los elementos de la oferta y la demanda y lo proyecte graficamente.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP04-EV01”
e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el adrea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP04-EV01- Foro “Juego de la Oferta y la Demanda factores que intervienen”, para participar en el
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foro también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP04-EV02- Cuestionario AP04. ”"Establecer la oferta y la demanda a través del sistema de informacion de
mercados”. Con el fin de obtener evidencia del proceso de aprendizaje, con relacidn a los conocimientos adquiridos
por el aprendiz para el logro de los resultados de aprendizaje previstos, mediante la interacciéon de éste con el
material de estudio suministrado en cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las
Actividades de Aprendizaje 7 y 8; se dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja
adecuadamente los conceptos relacionados con el andlisis del mercado objeto del producto o servicio teniendo en
cuenta el comportamiento del consumidor, la oferta y demanda del mismo y el disefio e Implementaciéon de un
sistema de informacién que permita la toma de decisiones para la planeacion del plan de mercadeo.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP04-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacién”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP04-EV02- Cuestionario AP04. ”"Establecer la oferta y la demanda a
través del sistema de informaciéon de mercados”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

Posterior a reflexionar y contextualizar los temas en relacidn con la actividad de proyecto en desarrollo, es
importante destacar que el analisis de la oferta y la demanda, y los sistemas de informacién, requieren del estudio
del entorno que se plasma en las tendencias, las cuales podrian tomarse como un punto de referencia para la
definicidn del mercado potencial, y por ende al interior de una organizacién definir la produccién para dar respuesta
a las necesidades de la poblaciéon afectada.

A continuacion se describen las evidencias a realizar en este momento de transferencia, es decir, momento de
aplicacion de lo aprendido hasta ahora.

Evidencia 3 (De Producto)

APO04-EV03- ."Anadlisis de Oferta y Demanda". Analisis de la oferta y la demanda del Proyecto de Estudio. Para
aportar esta evidencia, el aprendiz debe proyectar las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el
mercado potencial, los inventarios, la capacidad de produccién de la empresa, el crecimiento y evolucidn del sector,
las politicas gubernamentales, el poder de la competencia y los volimenes de productos sustitutos y
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complementarios. Para cumplir con esta evidencia, es importante que usted haya revisado, leido y comprendido el
material de estudio presentando en esta guia. De acuerdo con las indicaciones de su instructor, posteriormente
debe ingresar a la plataforma LMS y entregar la actividad (evidencia) desarrollada en la plataforma.

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

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP04-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP04-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el mend principal de la plataforma ubique el 4rea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP04-EV03- ." Analisis de Oferta y Demanda".

Evidencia 4 (De Producto)

APO04-EV04- INGLES: "Taller de comprensidn de lectura". El aprendiz desarrollard un taller sobre términos técnicos
de oferta y demanda

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP04-EV04”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP04-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP11-EV04- INGLES: "Taller de comprension de lectura"

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

interpretacion y entrega.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

APO04-EV02- Cuestionario APO4.
"Establecer la ofertay la
demanda a través del sistema de
informacién de mercados”.

Establece procedimientos de alerta para
identificar el tiempo de actualizacién o
eliminacion de datos periddicamente, de
acuerdo con el tipo de registro y través
de los diversos medios de comunicacion.

Maneja y mantiene la informacién de
las bases de datos en forma organizada
bajo los pardmetros de seguridad,
aplicando las técnicas y tecnologia
existentes para tal fin, catalogando la
informacién para el envio de
comunicaciones a clientes o usuarios,
archivando sus datos para la
identificacion de clientes actuales vy
potenciales de los bienes y servicios de
la organizacion.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP04-EV02”

Evidencias de Desempeiio:

AP04-EVO01- Foro “Juego de la
Oferta y la Demanda factores
que intervienen”

Determina el potencial de exportacion,
las dimensiones y caracteristica de la
demanda y los canales de distribucion,
para segmentar el mercado e identificar
potenciales compradores de los

productos o servicios.

Evalia el comportamiento de Ia
demanda y oferta y sus coeficientes de
elasticidad con base en la motivacion,
conductas y variables que inciden en la

compra y venta de productos y servicios.

Estima la demanda y la oferta con base
en cantidades fisicas y monetarias de los

productos para un lugar y periodo

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP04-EV01”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE
RubricaTIGRE-ForosDiscusion”
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determinado

Evidencias de Producto: Proyecta las cantidades de oferta y la

demanda teniendo en cuenta el mercado
AP04-EV03- "Andlisis de Oferta y potencial, los inventarios, la capacidad
Demanda". de producciéon de la empresa, el

crecimiento y evolucién del sector, las
politicas gubernamentales, el poder de
la competencia y los volimenes de
productos sustitutos y complementarios.

Aplica las técnicas estadisticas para el
célculo de la oferta y la demanda
apoyados con los software existentes.

Considera los elementos como el precio
de los productos o servicios, el costo de
produccion, el ingreso y egreso de los
consumidores, el nimero de integrantes
de cada sector de consumidores en la
determinacion de la demanda y la oferta.

Estructura las bases de datos con
guiones para telemercadeo segun el
medio a utilizar y registra la informacion
en tablas y cuadros para obtener nueva
informacion requerida por el area de
mercadeo y las demés areas de la
empresa, desde diferentes perspectivas
de la organizacion.

Define las cantidades de oferta y la
demanda con base en la tendencia de
ventas.

Ajusta la oferta y la demanda a partir de
la gestion de precios, las ofertas, el
almacenamiento de productos y la
colocacién de los mismos.

Formato para desarrollo de evidencia:

“TGM-AP04-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE
AP04-EV03”

Rubrica Sustentacion de Actividade
“TGM-IE-RS-Evidencias”

Evidencias de Producto: Escribe o presenta descripciones de si
mismo, su profesion y su entorno.

AP04-EVO04- INGLES: "Taller de
Elabora resimenes cortos sobre textos

Formato para desarrollo de evidencia:

“TGM-AP04-EV04”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE
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Establecer la
ofertayla
demanda a
través del
sistema de
informacion

de mercados.

Objetos de Aprendizaje - Actividad de
Aprendizaje 7

e OA Ofertayla Demanda

e OA Elementos adicionales de mercado

e OA Supply and demand

200 |NA NA

Objetos de Aprendizaje - Actividad de
Aprendizaje 8
e  OA Sistemas de Informacién

Mercados

Idiomas 2

Ambiente Virtual de
Aprendizaje
dispuesto en el
Sistema de Gestidn
de Aprendizaje
(LMS) accedido a
través de la
plataforma SENA
SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Mercado: En términos econdmicos, se le dice mercado al escenario (fisico o virtual) donde tiene lugar un
conjunto regulado de transacciones e intercambios de bienes y servicios entre partes compradoras y partes
vendedoras que implica un grado de competencia entre los participantes a partir del mecanismo de oferta y
demanda.

Economia: La economia es una ciencia social que estudia los procesos de extraccidn, produccion, intercambio,
distribucién y consumo de bienes y servicios. En sentido figurado, economia significa regla y moderacién de los
gastos; ahorro.

Precio: En Economia el precio se conoce como la cantidad de dinero que la sociedad debe dar a cambio de un
bien o servicio. Es también el monto de dinero asignado a un producto o servicio, o la suma de los valores que
los compradores intercambian por los beneficios de tener o usar o disfrutar un bien o un servicio.

Producto: Del latin productus, se conoce como producto a aquello que ha sido fabricado (es decir, producido).
Esta definicién del término es bastante amplia y permite que objetos muy diversos se engloben dentro del
concepto genérico de producto. De esta manera, una mesa, un libro y una computadora, por ejemplo, son
productos.

Servicio: Desde el punto de vista del mercadeo y la economia los servicios son las actividades que intentan
satisfacer las necesidades de los clientes. Los servicios son lo mismo que un bien, pero de forma no material.
Esto se debe a que el servicio solo es presentado sin que el consumidor lo posea.

Utilidad: Se denomina utilidad a la capacidad que algo tiene para generar beneficio. También puede referir a las
ganancias que un negocio, empresa o activo determinado genera a lo largo de un periodo de tiempo

Produccidn: La produccién puede definirse como el resultado de la acciéon de producir, o sea, por un lado, de
generar un producto, un objeto material o inmaterial, y por el otro, designa el proceso llevado a cabo para que
exista la obra.

Venta: La venta es accion y efecto de vender. La venta es la entrega de productos o servicios a cambio de
dinero. Las ventas pueden ser por via personal, por correo, por teléfono, entre otros medios. El término venta
es de origen latin “vendita”, participio pasado de “vendere”.

Sistema: Conjunto de elementos que interactuian entre si para lograr un objetivo

Gestidn: Actividad dirigida al mejoramiento de los procesos de una organizacion, con el objetivo de mejorar su
productividad y administracion.

Marketing: Disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y el estudio de los
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consumidores, su objetivo es captar, retener y la fidelizaciéon de los clientes mediante la satisfaccion de sus
necesidades.

Ofimatica: Conjunto de programas informaticos que se aplica a las actividades de las Oficinas.

Toma de Decisiones: Actividad que se realiza de acuerdo al andlisis de la informacidn y sus resultados de la
informacién de una entidad u organizacién.

Base de Datos: Es el conjunto de datos informativos organizados en un mismo contexto para su uso y
vinculacion, su estructura esta compuestas por tablas.

Dato: Es la representacién simbdélica de una variables cuantitativa o cualitativa.
Tabla: Es un componente de una Base de Datos que permite el almacenamiento de datos.
Registro: Es un conjunto de datos que se almacenan dentro de una tabla.

Sistema de Informacién: Un sistema de Informacién es un conjunto de elementos que interactiian entre siy
permiten la administracién, tratamiento y gestion de la informacion, con el fin de ser utilizados en la
organizaciones o empresas para la planeacién y la toma de decisiones.

6. REFERENTES BIBLIOGRAFICOSA

Lapiedra Alcami, R., Devece Carafana, C., & Guiral Herrando, J. (2011). Introduccion a la gestion de sistemas de
informacion en la empresa. Espafia: Publicaciones de la Universitat Jaume |.

Mufiiz, R. (s.f.). Sistema de informacion de marketing. Recuperado el 28 de 03 de 2016, de MARKETING XXI:
http://www.marketing-xxi.com/sistema-informacion-marketing.html

Kotlet, P., & Keller, K. (2006). Direccion de Marketing. México: Pearson Educacion.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO (ELABORADO POR)

Nombre | Cargo Centro de Formacién Fecha
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GUIA DE APRENDIZAJE N2 6

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Codigo: 123968

3

Fase del proyecto: Planeacién

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
AA11l. Establecer sistema de | ESCENARIO (Herramienta - | LE
distribucién y ventas para el | (Aula, equipo) (unidades
. . L .
Actividad de Proyecto: posicionamiento 'c'le aboratorlo, empleadas
producto o servicio, | taller, unidad durante el
Establecer el  sistema  de atend!endo requerimientos y | productiva) y programa)
C necesidades del entorno | elementosy
distribucidn y ventas . . .
productivo y social. condiciones de
seguridad
industrial, salud
ocupacional y
medio ambiente.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010100401. Elegir los canales
de distribucidon de acuerdo con
la naturaleza del producto y el
segmento de mercado.

260101004. Desarrollar los

canales de distribucion a
partir del mercado,
idiosincrasia, cultura y

necesidad de los clientes.

de
dispuesto en
Sistema
Gestién
Aprendizaje
(LMS).

Aprendizaje

el
de
de

Resultados de Aprendizaje:
26010100404. Elegir el sistema
de distribucién y  venta
aplicando técnicas de
evaluacion de acuerdo con el
mercado meta.

Competencia:
260101004. Desarrollar los

canales de distribucion a
partir del mercado,
idiosincrasia, cultura y

necesidad de los clientes.

Resultados de Aprendizaje:

24020150202. Identificar
formas gramaticales basicas en
textos y documentos

elementales escritos en inglés.

Competencia:

240201502. Producir textos
en inglés en forma escrita y
oral.

Resultados de Aprendizaje:
24020150005. Desarrollar
procesos comunicativos eficaces

Competencia:
240201500. Promover la
interaccion iddnea consigo

Pagina 1 de 20




[ ] SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
SENL GUIA DE APRENDIZAJE Versién: 02

7Av SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
Proceso Gestion de la Formacidn Profesional Integral

- . ., ., . Cédigo: GFPI-F-019
Procedimiento Ejecuciéon de la Formacién Profesional Integral

y asertivos dentro de criterios | mismo, con los demas y con
de racionalidad que posibiliten | la naturaleza  en los
la convivencia, el | contextos laboral y social.
establecimiento de acuerdos, la
construccion  colectiva  del
conocimiento y la resolucién de
problemas de caracter
productivo y social.

Duracién de la guia: 110 horas

| 2. INTRODUCCION

En la Actividad de Proyecto 6: “Establecer el sistema de distribucion y ventas”, el aprendiz de Tecnologia en Gestidn
de Mercados estudiara técnicas y estrategias de distribucion aplicando elementos de comunicaciéon enfocados hacia
la eficiencia y eficacia empresarial teniendo en cuenta que la globalizacidon genera condiciones de competitividad
especiales en el entorno de la empresa.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto es de 110 horas, periodo en el cual se desarrollard la
actividad de aprendizaje denominada: “Establecer sistema de distribucion y ventas para el posicionamiento del
producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades del entorno productivo y social”; se revisaran los
elementos que componen el sistema de distribucién y su implicacidn dentro del proceso de ventas, la importancia
del andlisis logistico de abastecimiento, la distribucion logistica, analisis externo e interno, definicién de politicas,
objetivos y estrategias, todo lo anterior aplicado a las necesidades actuales del mercado.

Como elemento estratégico para la empresa la comunicacion en la distribucion es un elemento clave de
cooperacion de los intermediarios hacia el cliente y en la implementacion de los canales de marketing, cuenta con
dos estrategias de comunicacién fundamentales, una conocida como estrategia push la cual trata sobre las
relaciones publicas, promocidn en ventas y merchandising y la otra denominada estrategia pull enfocada en
conceptos como el trade marketing, comunicacién y publicidad.

En su visidn integradora la Actividad de Proyecto seis aborda contenidos referidos a la comprension de textos en
idioma inglés sobre plan estratégico de distribucidn (Estrategic plan of distribution) en forma escrita y auditiva, y
tiene en cuenta la generacion de habitos comunicativos eficaces y asertivos dentro de criterios de racionalidad que
posibiliten la convivencia, el establecimiento de acuerdos, la construccion colectiva del conocimiento y la resolucién
de problemas de caracter productivo y social.

Con el desarrollo de la presente actividad de proyecto el aprendiz contara con los conocimientos necesarios para
establecer un sistema de distribucién y ventas acorde con los objetivos organizacionales.

iBienvenido!
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3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Desde el punto de vista organizacional establecer un sistema de distribucidn y ventas, teniendo en cuenta una
comunicacidn dentro de las mismas que integre la empresa, es necesaria para relacionarlas y enfocarlas desde los
diferentes aspectos que intervienen y estos son definidos en la presente guia de aprendizaje:

1. Definir los sistemas de distribucién, dentro de los elementos que lo componen como lo son el sistema de
venta y la distribucion fisica, donde se genera de una manera pertinente orientacion e identificacién, hacia
el estudio pertinente y la aplicacion de estos como elemento estratégico para la empresa.

2. Que la empresa debe contar con elementos estratégicos de integracién, y estas se ven reflejadas en la
participacién del cliente y el proveedor alrededor de un mix de comunicacidn organizacional.

Teniendo en cuenta esta serie de supuestos, alrededor de establecer un sistema de distribucién y ventas, que a su
vez fundamente al aprendiz en la realizacién reflexiva en torno a los siguientes cuestionamientos:

Para la generacion de un sistema de distribucién y ventas en la empresa, se hace preciso involucrar dos actividades
fundamentales, ¢podemos definir estas actividades mas alld de abastecimiento en una distribuciéon comercial y la
logistica de distribucion de la empresa como elemento para afianzarse dentro de las necesidades del mercado?

e (Exige construir una estructura corporativa solida con recursos y tiempos con un enfoque estratégico para
solidificar el sistema de distribucién y ventas?

e (El andlisis de factores internos y externos de la empresa junto con el acompafiamiento de su plataforma
estratégica tiene relacion con la definicion de politicas de distribucién y su impacto en la empresa?

e ¢(la comunicacidon como instrumento para el desarrollo del marketing empresarial teniendo en cuenta las
estrategias Pull y Push, son elementos que propician la efectividad en ventas con el uso de los canales de
distribucién?

Dentro del mercado mundial se hace de mayor importancia la concentracién de esfuerzos alrededor de la
satisfaccion del cliente, este desea tener el producto a la hora indicada en el lugar indicado, es por ello que el
sistema de distribucidn para las ventas, debe articular con la plataforma estratégica de la empresa, para que asi, se
contemple desde la misién, la visién y los objetivos organizacionales las estrategias de comunicacidn, distribucion y
abastecimiento, para la satisfaccidn de los clientes o usuario final; teniendo en cuenta lo anterior realice un andlisis
exploratorio, autoevaluandose y respondiendo las preguntas planteadas, para determinar las fortalezas y aptitudes
frente a los temas a tratar, y poder lograr las competencias requeridas durante su proceso de aprendizaje.

3.2 Actividades de contextualizacidon e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
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El ejercicio de reflexién inicial seguramente genera inquietudes, y expectativas para la generacién de sistemas de
distribucidn en ventas y la comunicacion efectiva de las mismas en bienestar del cliente o usuario final, para esto se
requiere de los conceptos que componen el sistema de distribucion comercial y distribucidén fisica o logistica
integral, la recoleccidn y clasificacion de informacién genera elementos especificos que generan un camino hacia la
contextualizacién de los saberes del aprendiz, que se fortalecen a lo largo del andlisis de sus entorno laboral y sus
vivencias diarias.

Los objetivos perseguidos en esta fase de planeacién del Proyecto Formativo, hace necesario trabajar sobre los
elementos de conocimiento, que para el caso de la actividad de aprendizaje (AA11): “Establecer sistema de
distribucion y ventas para el posicionamiento del producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades
del entorno productivo y social” son los siguientes:

e |dentificar los elementos que componen el sistema de venta o distribucidn comercial.

e Manejar los elementos de la logistica integral, dentro del sistema de distribucion.

e Analizar la plataforma estratégica de las empresas para la aplicacidon del modelo de distribucidon segun las
necesidades de la misma.

e Identificar las politicas, objetivos y estrategias de distribucidn.

e Disefar los canales de distribucion y su respectiva logistica para definir los componentes de eficiencia y
eficacia dentro de las organizaciones

e Las estrategias Pull como elemento estratégico de integracion de clientes potenciales.

e Las estrategias Push como impulso de los mayoristas y minoristas para la cooperacién hacia la empresa en la
consecucién de sus objetivos en ventas.

Los conocimientos de integralidad y transversalidad que cobijan las anteriores actividades de aprendizaje, son los
siguientes:

e Se comunica con respeto hacia la comunidad educativa seglin normas y protocolos de convivencia.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase 2 “de planeacién”, correspondiente a la Actividad de Proyecto 6: “Establecer el
sistema de distribucion y ventas”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de contenidos de la
guia presentado a continuacion, donde se muestran las actividades de aprendizaje a realizar, frente a los
contenidos, resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.
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Proyectn Farmative:
IMPLEMENTACI{N DE MODELDS
DE COMERCIALIZACION DE
monucms /0 SERVICICS

dr-'sarrolladu desde

su fase de:
PLANEACION

menlinte
pars &l La Actividad | descrita v
desarralio de EC T "' RN & travds de

v

Competencias:

C far los cansbes de
a partir ded mercado, idicsincrasia, culbura y recesidad
de los chentes,

240201502 Producir textos en inghés en farma escrita v oral,

240201500 Prosnover la inberaceda iddnea consigo mesmo,
con las demds \ con ks neturaleza en Ios contextas
laboral y social.

Que se akcanzan medianta

Los Resultados de Aprendizaje:

26010100401 Elegir los canales de distribucdidn
de acuerdo con k2 naturaleza del producta y e
segmenta de mercado,

26010100404 Elegir @l sistema de distribucian y
wenta aplicando técnicas de evalusddn de acwerdo
con & mercada meta.

para el lagro

24020150202 Tdentificar for -+
bésicas en textos y documentas el ementales
ascribos an inglés.

24020150005 Desarrollar procesas comunicativas
eficaces v asertivos dentro de criterios de
racionalidad gue posinliiten 2 convivencia, el
estabdecimients de acuerdos, | construccitn
colectiva del conodmiento y ia resalucidn de
probiemas de cardcter produtive ¥ social,

Dedicacion horaria

que se realizan mediants

r

[ Las Actividades de Aprendizaje:

AALL Estabilecer sistema de distribucicn y ventas
para el posicionamiento del producto o servico,
atendiendo requerimientas y necesidades del entarno
productivo y social

[ actividadsde  |4—
REFLEXION INICIAL

(" Actividades de _
CONTEXTUALIZACION

La Guia de Aprendizaje 1 |

s
didécticamente
—  arienta &l

. desarclig de
— TN

apoyadas en

r

[Los Recursos para el Aprendizaje

(Objetos de Aprendizaje):

Para =l desasroliode de esta actividad de aprendizaje
tendrd an cuenta los siguientes Objatos ca Aprendizale

anil,
OA Comunicaddn en la distibuckin
OA Sitema de detribucitn

O Estrategic plan of distrbutian
O Casc AkiTay

¥

I Actividadades de 1
APROPIACTON T
I
cam\son madiante

—
Actividades de
EVALUACION

evidenciadas

*Dafinir 13 distribucidn da productn o servicio
¥ la estrategia emaresarial para la venta del producto,

Ewvidencia de Desempeho (A&1 y AA2):
5@ rirda informe an fora de discusidn,

Farn: “La distribucida ¥
Ia estrategia empresarial
on ventas”

[ Evidancia da Canacimiento (AL y ARZ):
*Resolucién de Cuestianano

E'Idwla 2
Cuesticnario ARG “Establecer el
sistema de distibuciin y ventas”

EVIUEHCIBDBE
como

E\‘IUEHCIBﬂaS
como \

/

Evidencias de Praducta (AAL y AAZ): |

* Caracterizar el sistena de distribucidn
* Taller comarension lectora en Inglés,
* Definicidn y desarralia de

habilidades para comunicaciin

¥ negatiacitn,

——evidenclada__
como
HSLRMA g8 ESriu

Evidancia 5.
ETICA y EMPRENDIMIENTO. Defireendo v
desarrollando habiidades para una

Evidencia 3.
sﬁwgogv Distribucicn dal Froducta
Evidencia 4.
“INGLES: Tailer en kioma inglés sobre
iGN
comuricaciin asertva ¥ eficaz,

Esta primer actividad de proyecto tiene una duraciéon de 110 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompainamiento directo del instructor equivalente al 20%.

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

Descripcion

Peso %

Evidencia 1

Intensidad (Foro)

Evidencia 2
(Cuestionario)

Evidencia 4
(Producto)

Evidencia 3

(Producto) Subtotales

Horaria
20%

15%

35% 30%

Trabajo Independiente del
Aprendiz:

80%

88 17,6

13,2

30,8 26,4 88

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20%

22 4,4

3,3

7,7 6,6 22

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

110 22

16,5

38,5 33 110
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Conceptos:

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

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

Orientacidn del Instructor

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

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

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

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

A continuacién se observa la interrelacion entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollardn, las cuales fueron disefiadas para el logro de aprendizajes de
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo.
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requerimientos y
necesidades del
entorno
productivo y
social.

24020150005 Desarrollar procesos
comunicativos eficaces y asertivos
dentro de criterios de racionalidad
que posibiliten la convivencia, el
establecimiento de acuerdos, la
construccién colectiva del
conocimiento y la resolucion de
problemas de caracter productivo y
social.

Evidencia 2 Evidencia 5
Evidencia 1 (Cuestionario) Evidencia 3 Evidencia 4 (Producta)
(Foro) (Producto) AP06-EV05- ETICA
AP06-EV02- (Producto)
APOG-EVO1- Cuestionario AP06-EV03 APOG-EV04- y
ACTIVIDAD DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE .Fo.ro: .I.,a APO6. “Sistemna de INGLE.S:. Taller EMSREI\.lD.IMIEN (o)
APRENDIZAJE distribuciény | ,, T en idioma - “Definiendo y
. Establecer el Distribucion .
la estrategia . inglés sobre desarrollando
X sistema de del Producto o . -
empresarial en s I sistema de habilidades pa
,, distribucion y Servicio s Ll
ventas”. ” distribucion". | una comunicaci¢n
ventas . "
asertiva y eficaz’.
26010100401 Elegir los canales de
distribucién de acuerdo con la
X X
naturaleza del producto vy el
segmento de mercado.
26010100404 Elegir el sistema de
AA1l1l.Establecer | distribucion y venta aplicando X X
sistema de | técnicas de evaluacidon de acuerdo
distribucidn y | con el mercado meta.
ventas para el
posicionamiento | 24020150202  Identificar formas
del producto o | gramaticales bdsicas en textos y X
servicio, documentos elementales escritos X
atendiendo en inglés.

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacidn y Teorizacidn).

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacién de la presente
guia, son pieza clave para la implementacidon de modelos de comercializacidn 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 formacion.

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 védlida como herramienta de apoyo, resulta la obtencién de
informacidn a partir de busqueda y consulta propia.
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» Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluacion a través de los instrumentos
de evaluacién proporcionados, con el fin de verificar el cumplimiento de las exigencias pedidas.

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucién del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la actividad de aprendizaje 11, 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, encontrara la
informacién que le permitird analizar la conceptualizacién técnica necesaria para la caracterizacion del
comportamiento de un mercado.

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

Objeto de Aprendizaje de Actividad de Aprendizaje 11
e OA Comunicacién en la distribucion
e OASistema de distribucidn
e OA Estrategic plan of distribution
e OA Caso AkiToy

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

A continuacion se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA11) denominada: “Establecer sistema de distribucion y ventas para el posicionamiento del
producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades del entorno productivo y social”. Recuerde que la
revision de los materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidén de
Mercados.

e OA. COMUNICACION EN LA DISTRIBUCION: La estrategia en la comunicacidén en la distribucién es un
elemento estratégico de cooperacién de los intermediarios hacia los clientes, que fortalece los canales de
marketing, es por ello que las empresas pueden optar por dos tipos de comunicaciéon que el objeto de
aprendizaje contempla en temas directamente relacionados con:

o  Estrategia Push: Es una estrategia de comunicacién de presién, la mayor parte del esfuerzo de
marketing se concentra en las iniciativas dirigidas a los mayoristas y los minoristas para inducirlos
a cooperar con la empresa, a referenciar la marca, a mantener un nivel minimo de existencias, a
mostrar los productos y darles suficiente visibilidad en sus anaqueles.
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Estrategia de aspiracion Pull: Cuando se adopta una estrategia de aspiracion, el fabricante enfoca
sus esfuerzos de comunicacidon en el usuario final, evadiendo a los intermediarios e intentando
construir una demanda directamente entre los clientes potenciales del segmento objetivo. El
objetivo de comunicacidn es crear una demanda de cliente y una lealtad de marca fuerte entre los
consumidores para poder arrastrar la marca a través del canal de distribucion, forzando a los
intermediarios a comercializarla para satisfacer la demanda de los consumidores.

OA. SISTEMAS DE DISTRIBUCION: Un sistema de distribucién es un sistema interorganizacional que
comprende una serie de instituciones interdependientes y agencias involucradas en la tarea de mover
cualquier cosa de valor, desde su punto de concepcion, extraccion o produccién hasta el punto de
consumo. Los temas relacionales para la aplicacidon de los sistemas de distribucién involucrados en la
empresa son:

O

El sistema de venta o de distribucién comercial: Es el conjunto de relaciones que debe construir y
sostener una empresa con una serie de actores o intermediarios, para hacer llegar su producto
hasta el consumidor final.

La distribucion fisica o logistica integral: La logistica es el proceso de planear, implementar y
controlar procedimientos para transportar y almacenar bienes y servicios de manera eficiente y
efectiva, ademas de informacidn relacionada desde el punto de origen hasta el punto de consumo,
con el propdsito de cumplir con los requerimientos del consumidor.

Andlisis de la plataforma o direccionamiento estratégico de la empresa: La plataforma o
direccionamiento estratégico de la empresa estd integrada por los elementos que se citan a
continuacién: Mision, Visidn, Valores y principios corporativos, Metas y objetivos corporativos,
Politicas corporativas

Anadlisis externo: Todos los agentes econdmicos estan expuestos a la influencia que ejercen las
fuerzas del entorno o ambiente. Estas fuerzas, ademds de escapar del control de las
organizaciones, cambian continuamente en cuanto a su accionar y su influencia.

Anadlisis interno: Caracteristicas del producto que deben ser tenidas en cuenta para la funcién de
distribucién (necesidad de conservacién a través de cadenas de frio, envase y embalaje,
necesidades de almacenamiento, requerimientos especiales para la manipulacion)

Definicién de politicas de distribucion: La administracién de todas las areas funcionales, y, dentro
de ellas, la de mercadeo, deben estar regidas por unas politicas congruentes con la plataforma
estratégica corporativa y, por lo tanto, deben orientar la fijacion de objetivos y el disefio de
estrategias y tacticas.

Definicion de objetivos de distribucion: Los objetivos de distribucion también deben ir en
conformidad con los objetivos corporativos y mas especificamente, deben estar fundamentados
en los objetivos de mercadeo.

Definicidn de estrategias de distribucion: Las estrategias de distribucién deben tener en cuenta
las estrategias corporativas y las de mercadeo. En cuanto a estas ultimas, es preciso acotar que
pueden determinarse estrategias de distribucion con respecto a las diferentes variables que
componen la mezcla de mercadeo.

Seleccion de canales de distribucion: Los canales de distribucién crean utilidades a través de la
prestacion de diferentes servicios tanto a los productores como a los consumidores y, por prestar
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estos servicios, “cobran” un porcentaje denominado margen de comercializacién.

La conceptualizacidon tematica requerida como elementos de integralidad fundamentales para vivir en sociedad,
desenvolverse en el dmbito laboral de la gestion de mercados y el analisis comprensivo para la solucién de
problemas de la vida cotidiana, es aportado por los siguientes objetos de transversalidad.

e OA Estrategic plan of distribution. El objeto de aprendizaje ha sido disefiado con representaciones (audio,
escucha, escritura y comprensién lectora) en las que se incluyen diversas posibilidades y situaciones en el
mundo del mercadeo. El objeto de aprendizaje estd construido en idioma inglés referido sobre términos y
vocabulario en relacién con el disefio de un sistema de distribucién y las comunicaciones en las ventas,
destacando y apropiando para la comprensidn del idioma y la produccidn de textos base sobre el mismo.

e OA Caso AkiToy. Este material de estudio aborda los pardametros a tener en cuenta durante el proceso
comunicativo empresa-cliente, se basa en una situacién problema con diversas posibilidades de atenciéon y
respuesta.

Evidencia 1 (De Desempefio)

AP06-EV01- Foro: “La distribucidon y la estrategia empresarial en ventas”. Como evidencia el aprendiz debe
participar en un foro temdtico con base en las indicaciones del instructor asignado y después de haber revisado con
atencién los materiales de estudio y la guia de aprendizaje 6, es importante que participe en el foro de discusion.

Para el desarrollo de esta evidencia el aprendiz deberd haber leido el material de estudios correspondientes a la
comunicacion en la distribucidn y sistema de distribucion. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, ingresar
al Foro tematico y dara respuesta a los siguientes interrogantes con sus propias palabras:

o ¢Cual de las caracteristicas de un sistema de distribucién se relaciona mas con su producto o servicio en el
proceso de comercializacién? ¢ Porque?

o Describa qué factores negativos y positivos pueden influir en el sistema de distribucidn de su producto o
servicio?, presente ejemplo de la situacion.

o Determine y describa los canales de distribucion apropiados para desarrollar actividades de comercializacion de
sus productos o servicio, justifique su respuesta.

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones para profundizar sobre los temas
propuestos, se pide justificar la respuesta y realizar comentarios y aportes a la participacién de otros aprendices en
formacién, se evaluard andlisis e interpretacion. (ver documento: TGM-RubricaTIGREForosDiscusion) para
evaluacion de participaciones en foros tematicos.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.
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e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV01”
e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP06-EV01- Foro: “La distribucion y la estrategia empresarial en ventas”, para participar en el foro
también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP06-EV02- Cuestionario AP06. "Establecer el sistema de distribucién y ventas”. Con el fin de obtener evidencia
del proceso de aprendizaje, con relaciéon a los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los
resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccién de éste con el material de estudio suministrado en
cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para la Actividad de Aprendizaje 11; se dispone
de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos relacionados con establecer
un sistema de distribucidn y ventas para el posicionamiento del producto o servicio, atendiendo requerimientos y
necesidades del entorno 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.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacién”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP06-EV02- Cuestionario AP06. ”Establecer el sistema de distribucion y
ventas”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

Al iniciar las actividades que permiten la transferencia del conocimiento en relacion con la definicién e identificacion
de los elementos para la distribucion y ventas de productos, se propone la realizacion de la misma teniendo en
cuenta las estrategias de comunicacion en la distribucidon. Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe
analizar los diferentes elementos que interviene en los sistemas de distribucion y ventas, teniendo identificado la
plataforma estratégica de la empresa para asi contextualizarlo desde su disefo y condicién para un acertado andlisis
interno y externo de la empresa. Teniendo en cuenta esta condicion, generar estrategias de comunicacién para la
distribucidn, que permita una integracion de la empresa en ventas.
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A continuacién se describen las evidencias a realizar en este momento de transferencia, es decir, momento de
aplicacién de lo aprendido hasta ahora.

Evidencia 3 (De Producto)

AP06-EV03- “Sistema de Distribucion del Producto o Servicio”. Para cumplir con esta evidencia, se debe leer el
Caso AkiToy ubicado en el material de formacidn e identificar 10 habilidades que se deben tener para establecer
una comunicacion efectiva, igualmente en el sistema de distribucién a disefiar se deben contemplar aspectos tales
como los elementos que lo componen, el proceso del sistema de distribucién y la comunicacion estratégica dentro
del sistema. Estos objetivos son necesarios para completar actividades futuras relacionadas con el prondstico y el
presupuesto de ventas, y la elaboracién del plan de mercadeo. Para cumplir con esta evidencia, es importante que
usted haya revisado, leido y comprendido el material de estudio presentando en esta guia. De acuerdo con las
indicaciones de su instructor, posteriormente debe ingresar a la plataforma LMS y entregar la actividad (evidencia)
desarrollada en la plataforma.

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

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV03”
e Instrumento de evaluaciéon: “TGM-IE-AP06-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP06-EV03- “Sistema de Distribucion del Producto o Servicio”.

Evidencia 4 (De producto)

AP06-EV04- INGLES: “Taller en idioma inglés sobre sistema de distribucion". El aprendiz desarrollard un Taller
sobre vocabulario y términos técnicos referentes al sistema de distribucién. Con el desarrollo del taller se busca
afianzar los conocimientos sobre Sistema de distribucién, a través del inglés.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV04”
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e Instrumento de evaluaciéon: “TGM-IE-AP06-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP06-EV04- INGLES: “Taller en idioma inglés sobre sistema de distribuciéon".

Evidencia 5 (De producto)

AP06-EV05- ETICA y EMPRENDIMIENTO. “Definiendo y desarrollando habilidades para una comunicacién asertiva
y eficaz”. De acuerdo con el caso Aky Toy (dispuesto en objeto de aprendizaje denominado con el mismo nombre
en la seccion de material de formacién) el aprendiz debe identificar la situacion del problema, las dificultades y
causas, con base en ello identificar las habilidades para una comunicacién asertiva y eficaz.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV05”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP06-EV05”

Forma de entrega:

En el mend principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP06-EV05- ETICA y EMPRENDIMIENTO. “Definiendo y desarrollando habilidades para una
comunicacion asertiva y eficaz”.

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

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
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Evidencias de Conocimiento :

AP06-EVO02- Cuestionario APO6.
"Establecer el sistema de
distribucién y ventas”

Establece el sistema de distribucion
considerando los sistemas de produccion
y marketing y los factores de entrega y
costo de los productos o servicios, de
acuerdo con el mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida del producto y la
estrategia promocional de la

organizacion.

Determina el sistema de distribucion
teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Elige el sistema de distribucidon para
introducirse en los mercados a partir del
andlisis de riesgo econdmico y la
posibilidad de éxito en relacion con su
tamario, volumen de ventas,
comportamiento de la demanda, nivel de
esfuerzo

servicio, profesional y

desarrollo técnico.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV02”

Evidencias de Desempeiio:

AP06-EVO01- Foro: “La
distribucién y la estrategia
empresarial en ventas”.

Determina el sistema de distribucion
teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV01”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-
RubricaTIGRE-ForosDiscusion
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Evidencias de Producto:

AP06-EV03- “Sistema
Distribucion del Producto
Servicio”

de
o

Establece el sistema de distribucion
considerando los sistemas de produccion
y marketing y los factores de entrega y
costo de los productos o servicios, de
acuerdo con el mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida del producto y la
de la

estrategia promocional

organizacion.

Determina el sistema de distribucidn

teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Elige el sistema de distribucidon para
introducirse en los mercados a partir del
de
posibilidad de éxito en relacion con su
de
comportamiento de la demanda, nivel de

andlisis riesgo econdémico vy la

tamafio, volumen ventas,

servicio,  esfuerzo  profesional vy

desarrollo técnico.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV03”

Rubrica Sustentacion de Actividades
“TGM-IE-RS-Evidencias”

Evidencia de producto

AP06-EV04- INGLES: “Taller en
idioma inglés sobre sistema de
distribucién".

Puede extraer informacién adecuada
y precisa y tomar nota de una
conversacidn, programa, clase, etc.;
referido a su profesion.

Puede completar frases basado en
informacién leida previamente en un
texto.

del
técnicos sencillos en tiempo presente

Traduce inglés documentos

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV04”

y pasado.
Evidencia de producto Establece procesos comunicativos | Formato para desarrollo de evidencia:
asertivos que posibilitan la
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AP06-EV05- ETICA y
EMPRENDIMIENTO. “Definiendo
y desarrollando habilidades para
una comunicacién asertiva 'y
eficaz”.

convivencia en los contextos social y

productivo de acuerdo con las

competencias ciudadanas.

Establece acuerdos mediante el uso
de procesos comunicativos,
racionales y argumentados
orientados hacia la resolucion de

problemas segun normas y

protocolos institucionales.

“TGM-AP06-EV05”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV05”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Caracterizar el
Comportamiento
del Mercado.

110 NA

NA

Objetos de Aprendizaje — AA11:

e OA.COMUNICACION EN LA DISTRIBUCION
. OA. SISTEMAS DE DISTRIBUCION

e  OA Estrategic plan of distribution

e  OA Caso AkiToy

Mercados
Idiomas

Eticay
Emprendimiento

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto
en el Sistema de Gestion
de Aprendizaje (LMS)
accedido a través de la
plataforma SENA SOFIA
PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Comunicaciodn: El origen del vocablo comunicacién es latino, y proviene de “communicare” que significa compartir
alguna cosa. Se entiende por comunicacién a la relacién existente entre un emisor y un receptor, que se
transmiten sefiales a través de un cédigo comun.

Receptor: En el dmbito de las comunicaciones, receptor es el dispositivo o el individuo que recibe una sefal o un
mensaje, enviado por un transmisor o un emisor. Los signos que acarrea el mensaje deben ser decodificados e
interpretados por el receptor para su comprensidn. Si nos centramos en lo tecnoldgico, el receptor es el aparato
que posibilita la captacién y decodificacion de sefiales.

Emisor: (Del latin emissor) es un término que puede hacer referencia a diferentes tipos de palabras. Como adjetivo
y sustantivo (de acuerdo a cémo se utilice el término), sirve para acompafar a referirse a aquel o aquellas
entidades que se encargan de conectarse con otro punto para emitir una sefial. Como verbo, significa manifestar
una opinién o noticia, producir y poner en circulacién billetes, valores o titulos y lanzar ondas hercianas para hacer
oir noticias, musica o sefales.

Estrategia: El concepto también se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un asunto y para designar al
conjunto de reglas que aseguran una decisién éptima en cada momento. En otras palabras, una estrategia es el
proceso seleccionado a través del cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro.

Consumidor: El concepto de consumidor dispone de un uso muy extendido en nuestro idioma y especialmente es
empleado a instancias del ambito de la economia para denominar a aquel individuo u organizaciéon que demanda
bienes o servicios que ofrece, ya sea un productor o quien provee los mencionados bienes y servicios.

Distribucidon: Conjunto de operaciones dirigidas a situar los productos al alcance de los consumidores. En
estadistica, conjunto de los valores que puede tomar una variable aleatoria y de la probabilidad de que tome cada
uno de ellos.

Cliente: Del latin cliens, el término cliente es un término que puede tener diferentes significados, de acuerdo a la
perspectiva en la que se lo analice.

En economia el concepto permite referirse a la persona que accede a un producto o servicio a partir de un pago.
Existen clientes que constantes, que acceden a dicho bien de forma asidua, u ocasionales, aquellos que lo hacen en
un determinado momento, por una necesidad puntual.
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GUIA DE APRENDIZAJE N2 7

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: Planeacién

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
ESCENARIO (Herramienta - | LE

AA12.Programa las equipo) (unidades
actividades comerciales empleadas
aplicando las estrategias de | (Aula, durante el
comercializacién, con el fin | Laboratorio, programa)
de logra la aceptacién, | taller, unidad

Actividad de Proyecto: persuasion y recordacién del | productiva) y
producto. elementos y

Disefar el plan de promocién. condiciones de
AA13.Planificar situaciones | seguridad
de mercadeo que permitan | industrial, salud
establecer estrategias de | ocupacional y
exhibicion del producto o | medio ambiente.
servicio  definido, segun
criterios de bienestar,
mejoramiento personal y
social.

Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

de  Aprendizaje

26010100701 Organizar la | 260101007 Manejar | dispuesto en el

informacién relacionada con el | contactos comerciales de | Sistema de

desarrollo de los eventos frente | acuerdo con la actividad de | Gestidn de

a los resultados obtenidos vs. | mercadeo. Aprendizaje

los objetivos empresariales (LMS).

teniendo en cuenta el tipo de
evento segun las politicas de la
organizacién.

Resultados de Aprendizaje:

26010102404 Precisar el tipo de
exhibicién en el punto de venta
teniendo en cuenta las normas

Competencia:

260101024 Gestionar las
superficies en los puntos de
venta segun estrategias de
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de higiene y seguridad | exhibicidn.
industrial, segun politica
comercial de la empresa vy
tendencias de exhibicién del
mercado.

26010102401 Disefiar el Stand y
los espacios del evento
siguiendo normas de salud
ocupacional segin el plan de
comunicacion y el tipo de
producto o servicio.

26010102403 Disefiar la
distribucion del espacio en el
establecimiento  segin las
superficies y estrategias de
exhibicion.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150203 Comprender una | 240201502 Producir textos
amplia variedad de frases y | en inglés en forma escrita y
vocabulario en inglés sobre | oral.

temas de interés personal vy
temas técnicos.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150003 Generar procesos | 240201500 Promover la
auténomos y de trabajo | interaccién iddnea consigo
colaborativo permanentes, | mismo, con los demas y con
fortaleciendo el equilibriode los | la  naturaleza en  los
componentes  racionales vy | contextos laboral y social.
emocionales orientados hacia el
Desarrollo Humano Integral.

Duracion de la guia: 210 horas

2. INTRODUCCION

La actividad de Proyecto 7: “Disenar el plan de promocién”, se encuentra disefiada para orientar al aprendiz hacia el
entendimiento de elementos de comunicacién publicitaria y de la organizacion de eventos comerciales, tratados
éstos, desde su estructura y caracteristicas; asi mismo, se abordan temas relacionados con el plan de exhibicién, la
exhibicién de los productos vy, el disefio y montaje del stand.

El tiempo asignado para el desarrollo de esta guia serd de 210 horas, periodo en el que se realizaran dos actividades
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de aprendizaje. La primer actividad de aprendizaje: “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias
de comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto”, trata temas referidos
a la organizaciéon de la informacién relacionada con el desarrollo de los eventos, contrastando éstos, con los
resultados obtenidos y los objetivos empresariales propuestos; apoyando su acciéon de acuerdo con las politicas de la
organizacién.

La segunda actividad de aprendizaje: “Planificar situaciones de mercadeo que permitan establecer estrategias de
exhibicion del producto o servicio definido, segun criterios de bienestar, mejoramiento personal y social”, desarrolla
la conceptualizacién de los planes de exhibicidon y la exhibicion de productos, el disefio y montaje del stand, la
estructuracion de eventos comerciales, la identificacién y organizacion de la informacién relacionada con el desarrollo
de eventos; asi como, la elaboracién de directorios y bases de datos sobre clientes, proveedores, distribuidores,
ponentes, expositores y organizadores; todo esto, sustentado mediante el apoyo de herramientas tecnoldgicas de
informacién, que permitan el seguimiento adecuado a las actividades programadas. Es importante resaltar que esta
actividad de aprendizaje, orienta toda accidon de propuesta tematica hacia la autogestion, entendida ésta, como la
apropiacién de un continuo mejoramiento personal, en respuesta a la natural concepcidon del presente proceso
formativo.

Debe recordarse que el modelo econédmico actual, asigna a las actividades de exhibicién un papel importante, dado
gue su implementacion construye y cimenta la identidad corporativa, asi como, su imagen y posicionamiento. A partir
de esta conceptualizacién propuesta, se disefian actividades de apropiacion de conocimientos y vivencias para el
desarrollo integral de sus competencias; éstas, deberdn ser evidenciadas mediante la aplicacion de estrategias
basadas en el aprendizaje por proyectos, la resolucidn de casos y respuestas a cuestionarios de preguntas.

En su visién integradora, la presente guia de aprendizaje aborda contenidos referidos a la comprension de textos en
idioma inglés sobre la exhibicion comercial en forma escrita y auditiva, asi mismo, presenta temas relacionados con
la metodologia para la organizacién del trabajo en equipo. Al finalizar esta guia el aprendiz de la tecnologia en gestidn
de mercados, estard en capacidad de aplicar las fases del proceso de la organizaciéon de eventos comerciales a su
proyecto formativo, asi mismo, desarrollara competencias idéneas en la aplicacion de métodos y herramientas para
el disefo del plan de promocidn como apoyo a la misién y vision de la organizacién.

iSean Bienvenidos!

“Nunca consideres el estudio como una obligacion, sino como una oportunidad para penetrar en el bello y
maravilloso mundo del saber.” Albert Einstein.

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexidn inicial.

Antes de realizar las lecturas propuestas para el desarrollo de las actividades, y de acuerdo a los temas formulados
para la presente guia de aprendizaje, es muy importante considerar que el gran referente tematico a desarrollar se
fundamenta en dos aspectos fundamentales:

1) La programacién de actividades comerciales mediante la implementacion de estrategias existentes y
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validadas desde la accidn de mercadeo, siendo su principal objetivo que el producto o servicio alcance el nivel
de aceptacién esperado; asi como, el grado de persuasion y recordacidon deseado a lo largo de su ciclo vital.

2) La planificacion de estrategias de exhibicion de acuerdo con las particulares situaciones de mercadeo
existentes, considerando siempre la valoracién del bienestar y mejoramiento de la persona en lo particular,
sin soslayar la responsabilidad social en lo general.

Para abordar las tematicas de estudio propuestas, es muy importante que el aprendiz se adentre en un proceso de
concienciacion, que le permita contextualizarse sobre el alcance e importancia del descubrimiento del conocimiento
gue espera alcanzar. Para direccionar este momento de reflexion inicial por parte del alumno, se plantean las
siguientes preguntas de autoexamen y deliberacidn personal:

e (En qué radica la importancia de un plan de exhibicién?

e iQué aspectos resultan relevantes al momento de disefiar, montar y gestionar un stand? ¢Qué elementos y
caracteristicas de los eventos diferencia el montaje de los stands?

e Al momento de organizar un evento comercial, ¢ Qué criterios deben determinar su elaboracién y ejecucién?

La anterior reflexidon permitird al aprendiz identificar claramente elementos, caracteristicas y particularidades de los
eventos comerciales para la exhibicién de productos; aspectos de gran consideracion al momento de disefiar el plan
de promocion.

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

El proceso del aprendiz en las actividades de reflexidn inicial, ha contribuido a que tenga clara la idea de organizacidn
y estructuracién de eventos comerciales, asi como la planeacién de acciones de promocién mediante la herramienta
de exhibicién. De esta forma, la identificacidn de las caracteristicas de los eventos y su objetivo publicitario, se
convierten en aspectos basicos reconocibles para el eficiente desarrollo de una propuesta de exhibicién de productos.
Es importante que el aprendiz tenga claro los conceptos y elementos que intervienen en cada una de estos espacios,
con el fin de propiciar la descripcion de la estructura y caracterizacidon de los eventos comerciales, lo que de paso,
clarifica la exigencia planteada mediante la actividad de aprendizaje (AA12): “Programa las actividades comerciales
aplicando las estrategias de comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del
producto”, a partir de la cual se han reconocido y propuesto los siguientes contenidos tematicos como unidades de
estudio:

e Elementos de comunicacién publicitaria.

e Organizacion de Eventos Comerciales.

e  Estructura de Eventos Comerciales

e  Caracteristicas de los eventos comerciales

En lo correspondiente a la aplicaciéon de conocimientos concernientes a la distribucion del espacio destinado para
exhibir un producto o servicio, y el disefio de su propuesta de exposicion de acuerdo con la estrategia del evento, asi
como, el respeto y acatamiento de las normas de seguridad ocupacional; la actividad de aprendizaje (AA13):
“Planificar situaciones de mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicion del producto o servicio
definido, segun criterios de bienestar, mejoramiento personal y social”, precisa y propone el siguiente desarrollo
tematico:

e Plan de Exhibicién.
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e La exhibicién de productos.
e Disefo y montaje del stand.

e La exhibicién comercial (The market thing: Commercial exhibition).

e Trabajo en equipo.

Considerando que el aprendiz

cuenta con mayor claridad para interactuar con los procesos y conocimientos

asociados a la presente guia de aprendizaje, estructurada en la Fase Il Planeacidn, perteneciente a la Actividad de
Proyecto 7: “Diseiiar el plan de promocidn”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de propuesta

tematica, donde se muestran

aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.

las actividades de aprendizaje a realizar, frente a los contenidos, resultados de

para el

Proyecto mativa:
IMPLEMENTACIGN DE MODELDS
DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ¥/0 SERVICIOS

aesarrollido desde

[ s tase de: |
PLANEACION

mediants
La Actividad de Proyecto 71

ﬂesarTllo de

260101007 Mansjar contactos camerciales
de acuerdo Con la adtividad de mencadeo,

Compatencias:

B6EO101024 Gestionar kas superficies
61 |06 pUNLEs di venti segin estrategias
da exhibicidn.

240201502 Producir textas en inghés en forma escrita y oral,

240201500 Promover ka Interacckin (dénea consigo misma,
con los demds v con la naturaleza en |os contextos labaral y socal,

para el logro
que se alcanzan mediante de

»

Los Resultados de Aprendizaje:

26010100701 Organizar ta informackin refacionada con el
desarralio de |os eventos frente a los resultados obtenidos vs.
los abjetivos empresaniales teniendo en cuenta el tipe de evento
segun las politicas de la organizackin,

26010102404 Precisar & tipo de axhibicidn en & punto e vents
tanianda @n cuenta kas narmas de highne y saguridad industrial,
sagin polibea comercial de |2 empress y tendancias de exhibicicn
del mercad

26010102401 Disefiar el Stand v los espacios del eventa siguienda
normas de salud ccupacicnal segan € plan de comunicacidn y el tipo
2 productn o servicio,

26010102403 Disefiar la dstribuciin del espacia en el establecimienta
sequn las superficies y estrategias de exhibicidn

24020150203 Comprender una amglia variedad de frases y vocabulario
en inglés sobre temas de interds personal v temas Récnicos,

24020150003 Generar procasas aubdnamos y de trabajo colabarative
permanentes, fortaleciendo & equilibrio de los companentes racianales
y @mocienales arientados hacia & Desarmollo Humana Integral,

Dedicacion horaria

descrita y o llad,

DISERAR EL PLAN DE

gue se realizan madiante

|
L4

[ Las Actividades de Aprendizaje:

4412 Programae 18s actividades comerciales aplicando
las estrategias de comerclalizacién, con of fin de lagrar
la aceptacedn, persuasdn y recordacidn del praducta.

A413 Flanificar stuaciones e mercadea que parmitan
establecer estrategizs de exhibicién del products o ssrvici
definido, sagun criterios de bienestar, mejoramientn personal
¥ sockal.

apoyadas en

r

& traves de

[ La Guia de Aprendizaje 1

n
nente

Actividods de ]4._- orenta el
REFLEXTON INICTAL . desarolly de
Actividades de
CONTEXTUALIZACION

\x

[ Los Recursos para o Aprendizae
(Objetos de Aprendizaje):

Fara ol desarmollodn de esta actividad de aprandizaje
tendrd en cuenta los siguientes Objetos de Aprendizaje

AALZ.

O Elzmentes de comunicaciin publidtana
O Organizacian de Eventas Comerciales

O Estrsctura de Evantos Comerciales.
DACaracteristicas de los eventas comerciales

AALS, .

DA Flan de Exhibacidn

O, La exhibicidn de productos

O Disefio y mantaje del stand

DA The market thing: Commercial exhibition
DA Trabajc n equips

Actividades de EUJ\LI.IIIE[DN
Actividadades de
APROP mm TRANSFERENCIA
evldencladas
wam " mediantz
fio (AAL2 y AA13):
*plantear un ulan the trabajo para el proceso de E.\,,dend d
Exhibicidn ded producto o servicio, tenlendo en Faro Temanc.o “Exhibscidn del
cuenta kas pautes establecidas pare trabajar en vrwu-cw o sarvici”
BOuipa.

]

Evidencia de Conocimient (AA12 y AA13):
| *Resalucidn de Cugstionasio coma

7

-

evidenciada [ evidenci
e 4 Guestionario etividad de Proyects
“Disefiar @l plan da promocidn ™

nécrikcn sobre la exibicion comercial 6e un producto,

Evidencias de Producto (ARLZ y ARL3): Evidencia 3

B “Plan de exhibiciin el Producta®

* Dooumenta solre un plan de exhibicuin evidenciada
¥ of disefio de un stand. como

* Taler con propuests apicativa de vacabularia

Evidencia
INGLES: Taller sobre preposiciones
v vocabulasio - exhbicidn comercial.

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracion de 210 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompafiamiento directo del instructor equivalente al 20%.
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Relacidn horaria Actividad de Proyecto en consideracion de las evidencias a desarrollar.

Evidencia . . Evidencia | Evidencia
1 Evidencia 2 3 a
. Intensidad : :
DESETE EEDLE Horaria (Foro) (cueStlona"o) (PrOdUCtO) (Producto) Subtotales
25% 20% 35% 20%
Trabajo Independiente del 80% 168 42 336 58,8 336 168

Aprendiz:

Trabajo con
acompafamiento directo 20% 42 10,5 8,4 14,7 8,4 42
del instructor:

Tiempo desarrollo de

0,
Actividad de Proyecto: 100% 210 52,5 42 73,5 42 210

Conceptos:

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

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

Orientacion del Instructor

Para el desarrollo de estas actividades de aprendizaje y sus correspondientes evidencias, el instructor orientard la
revisién y posterior profundizacién en los contenidos y recursos didacticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces
externos, bibliografia, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindara retroalimentacidon oportuna
sobre sus resultados de aprendizaje y competencias en desarrollo.

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

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

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

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

. . Evidencia 2 . . Evidencia 4
Evidencia 1 X . Evidencia 3
(Foro) (Cuestionario) (Producto) (Producto)APO5-
APO01-EV02- APQ7-EV04 -
ACTIVIDAD DE APO7-EV01- Cuestionario APO7-EVO3-: “Taller sobre
RESULTADOS DE APRENDIZAIJE Foro: “Plan de . .
APRENDIZAJE P de Preguntas: s x preposiciones y
Exhibicion del e exhibicion del .
Disefiar el vocabulario -
producto o producto o s ax
.., plan de L, exhibicion
servicio s servicio”. o
promocién”. comercial

26010100701 Organizar la
informacién relacionada con el
desarrollo de los eventos frente a
los resultados obtenidos vs. los X X X
objetivos empresariales teniendo
en cuenta el tipo de evento segun
las politicas de la organizacion.

AA12.Programar

las actividades
comerciales

aplicando las
estrategias de

comercializacién,
con el fin de lograr
la aceptacion,
persuasion y
recordacién del
producto.

26010102404 Precisar el tipo de
exhibiciéon en el punto de venta
teniendo en cuenta las normas de
higiene y seguridad industrial,
segun politica comercial de la
empresa y  tendencias de
exhibicion del mercado.

24020150203 Comprender una
amplia variedad de frases vy
vocabulario en inglés sobre temas

de interés personal y temas
técnicos.

24020150003 Generar procesos
autéonomos y de trabajo
colaborativo permanentes,
fortaleciendo el equilibrio de los
componentes racionales %

emocionales orientados hacia el
Desarrollo Humano Integral.
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24020150003 Generar procesos
auténomos y de trabajo

colaborativo permanentes,
AA13.Planificar fortaleciendo el equilibrio de los X
situaciones de | componentes racionales y
mercadeo que | emocionales orientados hacia el
permitan Desarrollo Humano Integral.
establecer .
. 26010102403 Disefar la
estrategias de| " " .
S distribucién del espacio en el
exhibicion del T 3 X
. . | establecimiento segln las X
producto o servicio . .
. .| superficies 'y estrategias de
definido, segun A
- exhibicion.
criterios de
bienestar,

26010102401 Disefiar el Stand y
los espacios del evento siguiendo
normas de salud ocupacional X
segun el plan de comunicacion y el
tipo de producto o servicio.

mejoramiento
personal y social.

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

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacion de la presente guia,
son fundamentales para establecer y realizar el planteamiento del problema, necesidad u oportunidad del proyecto
de formacion.

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 valida como herramienta de apoyo, resulta la obtencién
de informacion a partir de busqueda y consulta propia.

» Construya todas las evidencias requeridas y aplique el proceso de autoevaluacion a través de los
instrumentos de evaluacidn 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 ejecucién del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacion de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su
aprendizaje y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la décimo segunda y décimo tercera actividad de aprendizaje, 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, encontrara la informacién que le permitira analizar la conceptualizacidén técnica necesaria para disefiar el plan
de promocién de un mercado.
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Ahora proceda con la lectura y analisis de los siguientes materiales de estudio:

Objetos de Aprendizaje- Actividad de Aprendizaje 12
e OA Elementos de comunicacidn publicitaria.
e OA Organizacién de Eventos Comerciales.
e  OA Estructura de Eventos Comerciales.
e OA Caracteristicas de los eventos comerciales.

Objetos de Aprendizaje- Actividad de Aprendizaje 13
e OA La exhibicidn de productos.
e OA Disefio y montaje del stand.
e OA The markenting (Commercial exhibition).
e OA Trabajo en equipo.

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrarda una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
retroalimentacidn, ésta le permitird verificar el alcance de conocimientos adquiridos; contara, ademas con un mapa
orientador de temas a estudiar, un glosario con términos relevantes al objeto de estudio y una bibliografia para la
exploracién y seguimiento de la tematica desarrollada. Recuerde que cada objeto de aprendizaje podra revisarlo
desde su PC previa conexion a internet, y descargarlo, de ser necesario desde el PDF general; de esta forma usted
tiene la posibilidad de revisar el material de estudio cuantas veces desee sin necesidad de estar conectado a internet.

A continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA12): “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias de comercializacién, con el
fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto”. Recuerde que la revisién de los materiales de
estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestién de Mercados.

> OA Elementos de comunicacién publicitaria: Este material de estudio permite entender la comunicacién
publicitaria y su accién informativa sobre la organizacion, el producto o las tendencias del mercado. Los
contenidos propuestos son presentados mediante subtemas de estudio con la siguiente estructura:

Comunicacion Publicitaria.

Medios de comunicacidn.

Desarrollo comunicacional.

Comunicaciéon comercial.

Fuentes de la comunicacidn publicitaria.
Proceso de Comunicacién en la publicidad.

O 0O O O O O

> OA Organizacion de Eventos Comerciales: Este objeto de aprendizaje explica el alcance de la organizacién de
eventos como medio de publicidad y de reconocimiento en el mercado hacia la empresa, la marca y el
producto.

> OA Estructura de Eventos Comerciales: Especifica sobre el alcance del protocolo, los elementos de
organizacién del evento comercial y la propuesta de promocién para dar a conocer los productos y servicios
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de la Empresa. Su enfoque primordial se centra en el posicionamiento de la demanda potencial y en la
fidelizacion de los clientes.

» OA Caracteristicas de los eventos comerciales: Establece el afianzamiento que debe alcanzar el desarrollo
comunicacional para llegar con mensajes de calidad, valor agregado documental y la conviccidn de satisfacer
necesidades del cliente en sus productos y servicios organizacionales a prestar.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA13): “Planificar situaciones
de mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicién del producto o servicio definido, segun criterios de
bienestar, mejoramiento personal y social”, son los siguientes:

> OA Plan de Exhibicién: Este objeto de aprendizaje presenta el plan de exhibicidn y las fases de estructuraciéon
y ejecucion estratégica que lo conforma; su principal objetivo es promocionar el producto ante el publico y
generar procesos de recordacién y recompra.

> OA La exhibicion de Productos: La propuesta tematica enfatiza el marketing comercial y la visualizacién de
productos, estableciendo la técnica a implementar para hacer mas atractivo un punto de venta y la
presentacion de un producto, lo cual debe verse reflejado en los resultados de ventas. El objeto estudia cada
tipo de consumidor, auscultando sus diferencias culturales, religiosas, ideolégicas y de género, entre otras. La
presentacion del producto o servicio se enfoca desde sus caracteristicas particulares, y en coherencia con la
percepcion del grupo objetivo. Los subtemas explicativos son los siguientes:

e Herramientas para la exhibicion de productos.
e Estrategias de exhibicion.
e Tipos de exhibicion.

» OA Disefio y Montaje de Stand: Describe el alcance de toda campafia promocional, asi como su estrategia
publicitaria en relacién a la los Stands y su valoracidon de aporte comercial: ser soporte publicitario para el
impulso en la venta. El Stand como técnica de marketing, establece una relacion de comunicacién directa
entre cliente y empresa, haciendo del Stand un elemento estratégico de promocion.

> OA The markenting: Este objeto hace un reconocimiento de la estrategia comercial y su orientacién hacia el
mercado innovador, tanto en los productos como en los servicios de la empresa.

> OA Trabajo en equipo: Compendio sobre la propuesta de generacidn de trabajo colaborativo, que facilite el
desempeiio transversal en la formacion del tecnélogo, hacia la interaccién con el par formativo y laboral
dentro de su contexto en general.

Evidencia 1 (De Desempefio)

AP07-EV01- Foro Tematico: “Exhibicidon del producto o servicio”. Para el desarrollo de esta evidencia el aprendiz
debera haber leido el material de estudios correspondientes a los objetos de aprendizaje de la Actividad de Proyecto
7, donde se abordan los temas sobre exhibicidn de productos. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, debe
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elaborar un plan de trabajo para el proceso de exhibicidn del producto o servicio y subirlo al foro tematico; como
apoyo a la construccion de la evidencia debe dar respuesta a los siguientes interrogantes:

e (Cudles son los principales elementos para proyectar la exhibicion de un producto o servicio?,
e (Cudl es la estructura recomendable para un plan de exhibicion de productos, y en qué se fundamenta su
disposicion y organizacion?

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

Encuentro Sincrénico Orientacidn Desarrollo Evidencia: Para la elaboracidén de esta evidencia se realizard encuentro
sincrénico (videoconferencia), el cual serd citado por el(los) instructor(es) a cargo, mediante el cual se daran a
conocer las pautas para la correcta interpretacion de la evidencia a realizar, aclaracidon de dudas y explicacién de Ia
tematica abordada.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV01”

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

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic en
el enlace: AP07-EV01- Foro: “Exhibicion del producto o servicio”, para participar en el foro también puede ir
directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)
AP07-EV02- Cuestionario de Preguntas: "Diseiar el plan de promocién”, con el fin de obtener evidencia del proceso

de aprendizaje, relacionado con los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los resultados de
aprendizaje previstos, mediante la interaccion de éste con el material de estudio suministrado en cada uno de los
Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 12 y 13; se dispone de un
cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos aplicados a la programacion de las
actividades comerciales, mediante la implementacidn de estrategias existentes y validadas desde la acciéon de
mercadeo; asi como, la planificacién de estrategias de exhibicion, de acuerdo con las particulares situaciones de
mercadeo existentes.
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Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos para
el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP07-EV02- Cuestionario AP07. “Disenar el plan de promocién”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

En este momento, usted como aprendiz ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas
representativos sobre la organizacién de la informacién, relacionada ésta, con el desarrollo de eventos apoyados en
su accién mediante las politicas de la organizacién. De otro lado, con la revisién de contenidos usted ahora reconoce
la importancia de pronunciar adecuadamente el vocabulario y modismos basicos del idioma inglés, tan necesarios
para las actividades de exhibicién comercial y parte integral para su desempefio laboral.

Basados en la estructuracion de competencia alcanzada, se proponen las siguientes actividades para la transferencia
de conocimientos:

Evidencia 3 (De Producto)

AP07-EV03-: “Plan de exhibicion del producto o servicio”. De acuerdo a las indicaciones del instructor sobre el
desarrollo de la Actividad d Proyecto 7: “Disefar el plan de promocion”, y una vez revisados los temas de estudio
propuesto para las actividades de aprendizaje “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias de
comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto” vy “Planificar situaciones de
mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicion del producto o servicio definido, segun criterios de
bienestar, mejoramiento personal y social”; el aprendiz debera elaborar un documento donde se aplique los pasos del
Plan de Exhibicidn del Producto vistos en cada uno de las fases de la propuesta para la exhibicion de productos.

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

Encuentro Sincrénico Orientacidon Desarrollo Evidencia: Para la elaboracién de esta evidencia es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen los encuentros sincrénicos suficientes con los aprendices especificamente
para describir la evidencia, brindar orientacion, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracion,
entendimiento, interpretacidon y entrega.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos para
el adecuado desarrollo de la evidencia.
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e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP07-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP07-EV03- “Plan de Exhibicion del producto o servicio”

Evidencia 4 (De producto)

AP07-EV04 — INGLES.- “Taller sobre preposiciones y vocabulario — exhibicién comercial”. El aprendiz hara entrega de
un documento con el desarrollo de un taller sobre preposiciones y vocabulario, referente a la exhibicién comercial de
un producto.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV04”

e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-APO7-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP07-EV04- “Taller sobre preposiciones y vocabulario — exhibicién comercial”

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

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempefio: Exhibe el producto en el punto de venta | Formato para desarrollo de
tenido en cuenta la evaluacién de los | evidencia: “TGM-AP07-EV01”

AP0Q7-EV01- Foro: “Exhibicion del | intereses, sentimientos y expectativas de
producto o servicio” los clientes, utilizando técnicas de | Instrumento de evaluacidn:

animacién, elementos de apoyo visual, | “TGM-IE-RubricaTIGRE-
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material P.O.P y de comunicacidn, segun
estrategias de exhibicidon comercial.

Analiza los términos de contratacion de los
espacios y medios de apoyo de acuerdo con
las expectativas de cantidad, calidad, costo,
tiempo y disponibilidad fisica, fijando los
procedimientos del contrato de los
ponentes de acuerdo con los servicios
generales requeridos y los medios de
comunicacion que cubrirdn el evento.

ForosDiscusion”

Evidencias de Conocimiento :

APO01-EV02- Cuestionario de
Preguntas: "Disenar el plan de
promocién”.

Exhibe el producto en el punto de venta
tenido en cuenta la evaluaciéon de los
intereses, sentimientos y expectativas de
los clientes, utilizando técnicas de
animacién, elementos de apoyo visual,
material P.O.P y de comunicacion, segun
estrategias de exhibicién comercial.

Analiza los términos de contratacion de los
espacios y medios de apoyo de acuerdo con
las expectativas de cantidad, calidad, costo,
tiempo vy disponibilidad fisica, fijando los
procedimientos del contrato de los
ponentes de acuerdo con los servicios
generales requeridos y los medios de
comunicacion que cubriran el evento.

e Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento

e Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-
EV02”

Evidencias de Producto:

AP0Q7-EV03-: “Plan de exhibicion
del producto o servicio”.

Identifica y organiza la informacion
relacionado con el desarrollo de los eventos
elaborando directorios y bases de datos

sobre los clientes, proveedores,
distribuidores, ponentes, expositores y
organizadores utilizando  herramientas
tecnolégicas de informacién para el
seguimiento de las actividades

programadas y para enviar los documentos

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-EV03”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-AP07-EV03”

Sustentaciéon  de
“TGM-IE-RS-

Rubrica
Actividades
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de memorias al finalizar el evento. Evidencias”

Desarrolla actividades de autogestion
orientadas hacia el mejoramiento personal
segun los requerimientos del proceso
formativo.

Identifica los pasos a seguir para el montaje
del stand en un evento, incluyendo, su
arquitectura en punto de venta, las
entradas y salidas del establecimiento, el
acceso al drea de ventas y las dreas de
circulacidn, de acuerdo con la descripcion y
definicion de materiales requeridos.

Establece las exhibiciones de acuerdo con la
politica comercial y las tendencias de
exhibicién, teniendo en cuenta el tipo de
producto, la ocasién de consumo, la
rotacién y el segmento de clientes.

Realiza bocetos y mapas sobre distribucion
de espacios para montaje de stands,
considerando las areas de uso y flujo de
personas, bienes y equipos, y factores
como la musica, calor, volumen y formas
que destaquen la imagen de la empresa.

Realiza planogramas, disefios de vitrinas y
sitios de exhibicion, aplicando las técnicas
propias de exhibicion y vitrinismo, de
acuerdo con la temporada, los objetivos de
exhibicién y el tipo de merchandising.

Propone alternativas creativas, légicas y
coherentes que posibiliten la resolucion de
problemas seguin la demanda del contexto
social y productivo.

Aborda procesos de trabajo colaborativo
orientados hacia la construccién colectiva
segln los requerimientos de los contextos
sociales y productivos.
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Evidencias de Producto: Ubica al interlocutor en un punto
geografico especifico empleando
APOQ7-EV04 — “Taller sobre preposiciones en inglés.

preposiciones y vocabulario —
Puede realizar actividades de verdadero o

falso, basados en una conversacidn que ha
escuchado o en un texto que ha leido.

exhibicién comercial”

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-EV04”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-APO7-EV04”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Definir el
proceso de
investigacion
segun la
naturaleza del
producto y/o
servicio.

Objetos

210 | NA NA Objetos

Actividad de

de Aprendizaje-

Aprendizaje 12

OA  Elementos de  comunicaciéon
publicitaria.
OA Organizacion de Eventos Comerciales.

OA Estructura de Eventos Comerciales.

Aprendizaje 13

OA Caracteristicas de los eventos
comerciales.

de Aprendizaje- Actividad de
OA La exhibicion de productos.

OA Disefio y montaje del stand.

OA The markenting (Commercial
exhibition).

OA Trabajo en equipo.

Mercados

Idiomas

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto
en el Sistema de
Gestion de
Aprendizaje (LMS)
accedido a través de
la plataforma SENA
SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Cliente: Del latin cliens, el término cliente es un término que puede tener diferentes significados, de acuerdo a la
perspectiva en la que se lo analice.

Comercio: El término comercio proviene del concepto latino commercium y se refiere a la transaccidn que se lleva
a cabo con el objetivo de comprar o vender un producto. También se denomina comercio al local comercial,
negocio, botica o tienda, y al grupo social conformado por los comerciantes.

Comunicacién: Proceso mediante el cual se transmite la informacién entre las personas naturales o juridicas. Este
proceso comprende interacciones que se median por signos comprendidos por las partes y que generan reglas
semidticas comunes.

Corporacion: También conocida como Sociedad Corporativa. Es una persona juridica sujeta tanto derechos como
obligaciones, creada para cumplir un papel determinado; a menudo posee derechos amparados por la ley, muy
similares a los de una persona natural. Un ayuntamiento, una universidad, una iglesia, una ONG, una empresa, un
gremio, un sindicato y cualquier otro tipo de persona colectiva pueden ser una corporacion.

Diseino: Se refiere a un boceto, bosquejo o esquema que se realiza, ya sea mentalmente o en un soporte material,
antes de concretar la produccion de algo. El término también se emplea para referirse a la apariencia de ciertos
productos en cuanto a sus lineas, forma y funcionalidades.

Exhibicidn: Muestra o exposicidn en publico sin caracter competitivo.

Exposicion comercial: Las ferias y exposiciones son eventos de gran magnitud y amplio alcance que, si bien no es
su principal meta, potencian el turismo en el lugar en donde se realizan. Tanto las ferias como las exposiciones, son
la vidriera de una tematica especial de diferentes empresas que, durante una cantidad limitada de tiempo, en un
espacio determinado organizado para tal fin, los visitantes recorrerdn y conoceran sus productos o servicios.

Gondola: Soporte publicitario que consiste en un mueble alargado, de tres o mas niveles, muy utilizado en los
comercios para la presentaciéon de mercancias. Es una forma atractiva de promocionar productos en los puntos de
venta.

Investigacion: Se hace referencia a la indagacién de informacion para buscar solucidon a una posible situacion
problémica.

Layout: Es la distribucién de los espacios dentro del establecimiento de venta, en que se procura crear un circuito
de movimiento que permita desarrollar las compras por impulso (no programadas).Habitualmente, los productos
calientes (de mayor demanda) se ubican en el fondo del local (con mas intensidad de luz) para provocar el flujo del
publico.

Marca: Marca es un término que cuenta con varios usos y significados. Uno de los mas frecuentes esta vinculado al
derecho exclusivo a la utilizacion de una palabra, frase, imagen o simbolo para identificar un producto o un
servicio.
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Marketing Mix: Analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada comUnmente por las empresas para
analizar cuatros variables bdsicas de su actividad: producto, precio, distribuciéon y promocion.

Medio de difusion: Aquellos elementos que tienen como misidn desde la publicidad, hacer llegar los mensajes a
los destinatarios objeto de dichas comunicaciones.

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

Montaje: Proceso mediante el cual se emplaza cada pieza en su posicidn definitiva dentro de una estructura. Estas
piezas pueden ser de diferentes materiales pero las preferidas son las estructuras metalicas y de hormigén. Estas
se adaptan a las concepciones de las nuevas arquitecturas y las necesidades de la industria de hoy, se emplean
cada dia mas ampliamente.

Producto: El producto es el resultado material o inmaterial de un proceso creativo. El creador del producto puede
ser la naturaleza, como la tierra de donde surgen los productos agricolas o el hombre, que fabrica por ejemplo,
utensilios. Algunos autores, sobre todo en materia religiosa, distinguen entre crear, que es algo que se realiza de la
nada, como la creacidn del mundo, y producir, donde se utilizan materias primas ya existentes y creadas.

PROPAGANDA: Se establece como una forma de comunicacion cuyo objetivo fundamental es influenciar al publico
con algunos argumentos especificos y sesgar compras.

PUBLICIDAD: Se entiende como una técnica de comunicacidon que utiliza los medios de difusiéon en busca de
objetivos comerciales en procura de influencia sobre las actitudes y gustos de los consumidores.
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