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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL  

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

● Denominación del Programa de Formación: GESTIÓN EMPRESARIAL 

● Código del Programa de Formación: 621201 

● Nombre del Proyecto: Formulación de ideas de negocio para emprender proyectos productivos de 
acuerdo a las tendencias y al comportamiento económico del departamento del cauca 

● Fase del Proyecto: Análisis 

● Actividad de Proyecto: Investigar las necesidades, tendencias y la situación actual del sector 
productivo del departamento para caracterizarlo 

● Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y características 

de los consumidores y usuarios 

● Resultados de Aprendizaje: Identificar segmentos de mercado de acuerdo con tipos de producto y 
población establecidos en el plan de segmentación. 

● Duración de la Guía: 36 horas presenciales  

2. PRESENTACIÓN 

Apreciado aprendiz 

El objetivo de la presente guía es conocer conceptos como segmentación de mercado, demanda, oferta y 
sus características, determinación de precios, productos entre otros que nos permita comprender el 
concepto de marketing y como proyectar el mercado como tal. 
 
La invitación es para que de forma integral se asuma el compromiso de una manera organizada, mediante 
trabajo presencial y autónomo que permita el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo. 

Motivación e identificación de saberes previos para la proyección de mercado 
 
Resolver la sopa de letras entregado por el instructor, posteriormente identificar 5 palabras de su 
conocimiento para ser socializarlo con el grupo 
 

Tome nota de las ampliaciones de los conceptos que el instructor realiza en la socialización. 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

3.1 Actividades de reflexión inicial 

● Descripción de la actividad: 
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Dinámica de Presentación 

Presentaciones Cruzadas  

Entretenida Actividad de Presentaciones Cruzadas Presentaciones Cruzadas es una manera diferente y 

original de empezar a conocer a las personas de un grupo en formación. Esta actividad es divertida y 

fantástica porque las personas se presentarán ante el grupo a través de otra persona.  

Reúna al grupo y forme parejas aleatorias, en lo posible evite juntar a personas que ya se conocen. Anuncie 

que dispondrán de 5 minutos para presentarse ante sus parejas, las conversaciones son libres y deben 

administrar el tiempo suficiente para que ambas personas puedan hablar y darse a conocer. Es importante 

que no explique ningún marco de presentación, en cada pareja y durante el desarrollo del ejercicio se 

compartirá la información que cada persona desee. Una vez concluido el plazo, invite al grupo a pasar a la 

segunda etapa de la actividad.  

Anuncie que cada persona deberá presentar a su pareja ante todo el grupo grande. Para ello deberá recurrir 

a la información recogida durante la charla inicial.  

No se le puede preguntar al compañero o a la compañera ningún dato, deberá usar la información que 

recuerde. Luego de cada presentación, las parejas podrán hacer aclaraciones si la información con que fueron 

presentados no es correcta o es imprecisa.  

Abordaje y reflexión grupal 

Concluir el ejercicio con una breve reflexión grupal, ¿Se sintieron cómodos y a gusto acerca de cómo la otra 

persona los presento?  

¿Percibieron que tenían mucha responsabilidad al tener que presentar a otra persona frente a todo el grupo?, 

¿Por qué?  

¿Creen que en la charla inicial compartieron más información que no la hubiesen brindado si tenían que 

presentarse ante todo el grupo?  

¿Creen que este ejercicio ayuda a la formación del grupo?, ¿Cómo y por qué? 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

● Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Dinámica de presentación 
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● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Duración de la actividad: 6 horas 

 

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

Actividad 1 contextualización 

 

• Descripción de la actividad 

 

HACER BIEN TU TRABAJO NO ES SUFICIENTE. PRIMERO EFICACIA. DESPUÉS EFICIENCIA 

 

Juan trabajaba en una empresa hacía dos años. Siempre fue muy serio, dedicado y cumplidor de sus 

obligaciones. Llegaba puntual y estaba orgulloso de que en dos años nunca recibió una queja. Su 

comportamiento era impecable. 

 

Cierto día se reunió con el jefe para hacerle una petición: 

 

– jefe, trabajo en la empresa desde hace dos años con bastante esmero y estoy a gusto con mi puesto, pero 

siento que he sido discriminado. Verá: Fernando lleva en un puesto igual al mío hace solo seis meses y ya le 

han promocionado, tiene un mejor puesto, mejor salario y mayores responsabilidades. 

 

– ¡Entiendo tu inquietud! -respondió el jefe-. Mientras resolvemos este problema que me planteas, voy a 

pedirte que me ayudes a resolver otro. Quiero dar fruta al personal, para la comida de hoy. No te importará 

averiguar si en la frutería de la esquina tienen naranjas. 

 

Juan se esmeró en cumplir con el encargo y en cinco minutos ya estaba de vuelta en la oficina.  

 

– Bueno Juan! ¿Qué averiguaste? 

– Efectivamente sí tienen naranjas.  

– ¿Y cuánto cuestan? 

– ¡Ahhh…! No se lo he preguntado, pero vuelvo en un momento y lo averiguo.  
– ¿Has visto si tenían suficientes naranjas para todo el personal?,- preguntó serio el jefe. 
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– Tampoco lo pregunté.  

– ¿Hay alguna fruta que pueda sustituir la naranja? 

– No se me ocurrió, pero insisto, vuelvo en un momento y lo averiguo todo. 

– No importa -dijo el jefe- espera, siéntate un momento.  

 

El jefe descolgó el teléfono y llamó a Fernando. Cuando se presentó, le dio las mismas instrucciones que le 

había dado antes a Juan. 

 

Fernando volvió en 10 minutos y el jefe le preguntó: 

 

– Bien Fernando, ¿qué noticias traes?  

– Tienen naranjas para todo el personal y, si lo prefiere, también tienen plátanos, manzanas, kiwis y peras. 

Las naranjas están a 15 el kilo, los plátanos a 22, las manzanas a 9 el kilo y los kiwis y las peras cuestan 28 el 

kilo. Me dijeron que si compramos mucha fruta nos harán un descuento del 8 por ciento. He dejado 

encargadas las naranjas, pero si se decide por otra fruta o decide no comprar fruta solo tengo que llamarle 

para indicárselo. 

– Muchas gracias, Fernando, espera un momento y en seguida decidimos.  

 

Se dirigió a Juan, que había quedado boquiabierto y le preguntó:  

– Juan, ¿qué me decías?  

– Nada, nada, eso es todo. Muchas gracias. 

 

Leer el caso comprensivamente y escribir su impresión de este en un párrafo no menor a 15 renglones. 

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Estudio de caso 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 
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• Duración de la actividad: 3 horas 

Actividad 2 contextualización 

• Descripción de la actividad 

 
LA FABRICA DE AUTOMOVÓVILES 
 
Trabajar por equipo la “técnica de la fábrica de automóviles” que consiste en lo siguiente: 
Cada equipo debe traer entre unas 10 o 15 hojas de papel, Como elemento opcional puede usarse 
pegamento para papel. 
 
A continuación, con el material deben construir autos de papel improvisando su propio procedimiento. Lo 
importante es que los integrantes de cada equipo coincidan en la forma definitiva que tendrá el auto que 
los representará. 
Es decir, cada equipo ideará un modelo de auto del cual también deberá construir varias unidades de papel, 
entre 2 y 3. 
 
Asimismo, deben elaborar por equipo un afiche o cartel promocional en donde aparezca el auto 
acompañado por una frase o slogan, el precio del vehículo y los lugares de venta. Naturalmente, estos 
últimos datos son completamente ficticios y no es necesario que sigan algún procedimiento formal para su 
desarrollo. 
 
Luego de aproximadamente 30 ó 40 minutos, cuando todos los grupos hayan concluido y sean visibles 
autos y carteles, cada representante por turnos presenta lo logrado por su colectivo. Así se da por 
finalizada la tarea. 
 
Identificar: 
 
✓ Nombre de la fábrica 
✓ Ubicación de la fábrica 
✓ Mercado que atiende la fábrica 
✓ Determinar precios 
✓ Establecer promociones 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Estudio de caso 
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● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Caso entregado 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

Duración de la actividad: 6 horas 

 
3.2 ACTIVIDADES DE APROPIACIÓN DE CONOCIMIENTO (Conceptualización y Teorización).  

 
Actividad 1 apropiación. 

 

• Descripción de la Actividad: 

 
Segmentación de mercados 
 
Leer comprensivamente el material de apoyo entregado por el instructor sobre segmentación de mercados 
y sobre este prepare lo siguiente: 
 
✓ Elaborar por equipos un resumen del material en la parte de contextualización 
páginas de la 1 al 11 
 
✓ Identificar e investigar conceptos como: 
Tipos de segmentos y variables 
 
Características del proceso de segmentación de mercados 
Pasos del proceso de segmentación de mercado 
Páginas de la 11 a la 30 del material de apoyo 
 
✓ Identificar e investigar conceptos como: 
Concepto de nicho de mercado y sus características 
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Páginas de la 31 a la 53 
 
✓ Identificar e investigar conceptos como: 
Importancia de la segmentación de mercados 
Páginas de la 54 a la 62 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Temas para ser socializados ante el instructor por equipos 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Lectura sobre segmentación de mercados 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño y producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 12 horas 

Actividad 2 apropiación  
 

• Descripción de la Actividad:  
 
Atender y comprender sobre proyección de mercado y técnicas de proyección según exposición del 
instructor. Aplicar técnica. 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 
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• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Presentación magistral del instructor 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Diapositivas 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño y producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 2 horas 
 
3.4 ACTIVIDAD DE TRANSFERENCIA 
 

• Descripción de la Actividad: 

 

Preparar por equipos un informe de diagnóstico en segmentación de mercados en empresa que cada 
equipo seleccione. 

 

Tenga en cuenta los siguientes ítems 

 

✓ Introducción 

✓ Objetivos del informe 

✓ Justificación 

✓ Diagnóstico a partir de la DOFA 

✓ Proyección del mercado 

✓ Conclusiones 

 

● Ambiente Requerido:  
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Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Presentación del informe en TEAMS 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 4 horas 
 

4. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 
 
 

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad del 
proyecto 
formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias de 
Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos 
de Evaluación 

Análisis Tendencias y la 
situación actual 
del sector 
productivo del 
departamento 
para 
caracterizarlo 

Elaboración 
de 
diagnóstico 
en empresas 
del sector 

Evidencias de 
Desempeño 
 
Evidencias de 
Producto: 

Define las 

cantidades de 

oferta y la 

demanda con 

base en la 

tendencia de 

ventas, los 

eventos y 

actividades 

especiales, la 

participación de 

la empresa 

y peso del 

producto o 

Técnica: 
Observación 
Instrumento: 
Lista de 
chequeo 
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servicio en el 

mercado. 

-evalúa el 

comportamiento 

de la demanda y 

oferta y sus 

coeficientes de 

elasticidad 

con 

base en la 

motivación, 

conductas y 

variables que 

inciden en la 

compra y venta 

de productos y 

servicios. 

- estima la 

demanda y la 

oferta con base 

en 

cantidades físicas 

y 

monetarias de los 

productos 

para un lugar y 

periodo 

determinado. 

- proyecta las 

cantidades de 

oferta y la 

demanda 

teniendo en 

cuenta el 

mercado 

potencial, 

los inventarios, la 

capacidad 

de producción de 

la 

empresa, el 

crecimiento y 

evolución del 

sector, las 

políticas 

gubernamentales, 

el poder de la 

competencia y 
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los volúmenes de 

productos 

sustitutos y 

complementarios 

-aplica las 

técnicas 

estadísticas para 

el cálculo 

de la oferta y la 

demanda 

apoyados con el 

software 

existente. 

- considera los 

elementos 

como el precio de 

los 

productos o 

servicios, el 

costo de 

producción, el 

ingreso y egreso 

de los 

consumidores, el 

número de 

integrantes de 

cada 

sector de 

consumidores en 

la determinación 

de la 

demanda y la 

oferta 

-ajusta la oferta y 

la 

demanda a partir 

de la 

gestión de 

precios, las 

ofertas, el 

almacenamiento 

de productos y la 

colocación 

de los mismos. 

-estima la oferta 

exportable 

en cuanto al 

volumen 
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susceptible de 

exportación, 

calidades, 

estacionalidades, 

envases, 

etiquetas y en 

general, todas 

las características 

del 

producto. 

- define los 

criterios de 

fijación de 

precios con base 

en las políticas de 

precios de 

la empresa y el 

sector 

aplicando las 

estrategias y 

tácticas de 

fijación de 

precios y 

teniendo en 

cuenta 

el tipo de 

producto o 

servicio, el cliente 

y el 

mercado. 

-analiza los 

factores 

externos e 

internos de la 

empresa para 

definir los 

precios de los 

productos o 

servicios. 

-calcula los 

precios a partir 

de los costos, 

ingresos, 

punto de 

equilibrio, 

márgenes de 

rentabilidad, 

análisis de la 
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oferta y la 

demanda, 

posicionamiento 

del 

producto o 

servicio y 

las estrategias de 

la 

competencia. 

- fija los precios 

aplicando 

los métodos, 

técnicas, 

tecnologías y 

estrategias 

existentes 

para la fijación de 

precios. 

- establece los 

rangos de 

precios con base 

en los 

costos de 

producción y 

distribución, 

acceso al canal, 

márgenes de 

intermediación, 

sistema de 

pago, nivel de 

competencia, 

satisfacción de la 

demanda. 

y objetivos de 

ventas. 

- actualiza las 

listas de 

precios dentro de 

los 

tiempos 

establecidos por 

la 

organización y 

las condiciones 

del mercado, 

teniendo en 

cuenta los tipos 

de cambio, las 

restricciones 
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legales y 

aduaneras, el 

antidumping, la 

antisubvención y 

el transporte 

- selecciona la 

política de 

fijación de 

precios en 

función de los 

objetivos de 

la empresa, la 

maximización de 

la utilidad 

y la participación 

en el 

mercado. 

- fija precios de 

acuerdo con 

el tipo de 

mercado, 

clientes, 

productos, poder 

de 

compra, 

amistad, y otros 

factores. 

- formula las 

cotizaciones 

nacionales e 

internacionales 

en función de los 

objetivos 

de la 

empresa y de las 

condiciones del 

mercado y 

la competencia. 
 

 

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Accesibilidad. Grado hasta el cual es posible llegar a servir en un segmento de mercado. 

Acercamiento. Etapa del proceso de venta en el que el vendedor conoce y saluda al comprador para 

establecer una buena relación desde el principio. 
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Actitud: 

A)     Valoraciones favorables o desfavorables, opiniones y tendencias que sistemáticamente, presenta 

una persona respecto de un objeto o idea. 

B)      Evaluación que hace una persona de una idea o un objeto. 

Acuerdo de precios (price fixing). Convenio entre dos o más empresas sobre el precio que cobrarán 

por un producto. 

Adaptación del producto. Adaptación de un producto a las condiciones locales o deseos de los 

mercados extranjeros. 

Administración de la fuerza de ventas. Análisis, planeación, ejecución y control de las actividades de 

la fuerza de ventas, incluyendo los objetivos fijados a ésta; diseño de su estrategia; y reclutamiento, 

selección, capacitación, supervisión y evaluación de los vendedores de la compañía. 

Balanza de pagos (BP). Registro estadístico que resume sistemáticamente las transacciones 

económicas entre los residentes de un país y el resto del mundo, realizadas durante un período 

determinado. 

BENCHMARKING. Metodología que promueve la incorporación en las empresas de prácticas y métodos 

exitosos, no importa donde estén. Incita a ser creativos mediante la copia de estrategia, productos y 

procesos aplicados en otras áreas, no necesariamente similares a la de la empresa que los implanta. 

Beneficio del producto. Características del producto o servicio que son percibidas por el consumidor 

como una ventaja o ganancia actual y real. 

Bienes de consumo. Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en 

contraposición a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la fabricación de otros 

artículos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran con frecuencia, 

inmediatamente y con poco esfuerzo. 

Bienes industriales. Artículos utilizados para producir otros bienes para su reventa. 
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 Nombre Cargo Dependencia Fecha Razón del Cambio 

Autor 

(es) 

Eduardo López Instructor Centro 

Comercio y 

servicios 
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HACER BIEN TU TRABAJO NO ES SUFICIENTE. PRIMERO EFICACIA. DESPUÉS EFICIENCIA 

 

Juan trabajaba en una empresa hacía dos años. Siempre fue muy serio, dedicado y cumplidor de 

sus obligaciones. Llegaba puntual y estaba orgulloso de que en dos años nunca recibió una queja. 

Su comportamiento era impecable. 

 

Cierto día se reunió con el jefe para hacerle una petición: 

 

– Jefe, trabajo en la empresa desde hace dos años con bastante esmero y estoy a gusto con mi 

puesto, pero siento que he sido discriminado. Verá: Fernando lleva en un puesto igual al mío hace 

solo seis meses y ya le han promocionado, tiene un mejor puesto, mejor salario y mayores 

responsabilidades. 

 

– ¡Entiendo tu inquietud! -respondió el jefe-. Mientras resolvemos este problema que me 

planteas, voy a pedirte que me ayudes a resolver otro. Quiero dar fruta al personal, para la comida 

de hoy. No te importará averiguar si en la frutería de la esquina tienen naranjas. 

 

Juan se esmeró en cumplir con el encargo y en cinco minutos ya estaba de vuelta en la oficina.  

 

– Bueno Juan! ¿Qué averiguaste? 

– Efectivamente sí tienen naranjas.  

– ¿Y cuánto cuestan? 

– ¡Ahhh…! No se lo he preguntado, pero vuelvo en un momento y lo averiguo.  
– ¿Has visto si tenían suficientes naranjas para todo el personal?,- preguntó serio el jefe. 

– Tampoco lo pregunté.  

– ¿Hay alguna fruta que pueda sustituir la naranja? 

– No se me ocurrió, pero insisto, vuelvo en un momento y lo averiguo todo. 

– No importa -dijo el jefe- espera, siéntate un momento.  

 

El jefe descolgó el teléfono y llamó a Fernando. Cuando se presentó, le dio las mismas 

instrucciones que le había dado antes a Juan. 

 

Fernando volvió en 10 minutos y el jefe le preguntó: 

 

– Bien Fernando, ¿qué noticias traes?  

– Tienen naranjas para todo el personal y, si lo prefiere, también tienen plátanos, manzanas, kiwis 

y peras. Las naranjas están a 15 el kilo, los plátanos a 22, las manzanas a 9 el kilo y los kiwis y las 

peras cuestan 28 el kilo. Me dijeron que si compramos mucha fruta nos harán un descuento del 8 

por ciento. He dejado encargadas las naranjas, pero si se decide por otra fruta o decide no 

comprar fruta solo tengo que llamarle para indicárselo. 

– Muchas gracias, Fernando, espera un momento y en seguida decidimos.  

 

Se dirigió a Juan, que había quedado boquiabierto y le preguntó:  

– Juan, ¿qué me decías?  

– Nada, nada, eso es todo. Muchas gracias. 

 



Leer el caso comprensivamente y escribir su impresión del mismo en un párrafo no menor a 15 

renglones. 



SOPA DE LETRAS 

 

 MARKETING                                          

 ANÁLISIS 

 COMPORTAMIENTO 

 MERCADO  

 CONSUMIDORES 

 GESTIÓN 

 OBJETIVO 

 CAPTAR  

 RETENER 

 FEDELIZAR 

 CLIENTES  

 SATISFACCIÓN 

 NECESIDADES 

 BENEFICIO 

 VENTAS 

 PRODUCTOS 

 ESTRATEGIA 

 CONVENCER  

 PRODUCIR 

 PRECIO 
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N N D E F C P Q W E R T Y W G D E B D G 

G E C N P R O D U C T O S C B L Q E R I 

R F E E S A R E R T G H K L I Y E R U C 

S I P R F A T E T Y U I K Z A S D F G O 

A C R G A S A S D F G H A H Y U I O P N 

I I O A S D M R R T Y R T Y B N M D G S 

G O D R W E I Y N E C E S I D A D E S U 

E I U S I V E N T A S E T E S F E S Y M 

T R C N C O N D F Y D D T P R E C I O I 

A N I C A P T A R E D C G J L L L F O D 

R B R R E T O T I C L I E N T E S S J O 

T V R E G G F Y A S D F G H J K L Ñ P R 

S C F O B J E C T I V O D F G H J K L E 

E D V I I Y D F F H C O N V E N C E R S 

G E S T I O N A S D F G H J K L J G Y O 
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL  

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

▪ Denominación del Programa de Formación: GESTIÓN EMPRESARIAL 

▪ Código del Programa de Formación: 621201 

▪ Nombre del Proyecto: Formulación de ideas de negocio para emprender proyectos productivos de 
acuerdo a las tendencias y al comportamiento económico del departamento del cauca 

▪ Fase del Proyecto: Análisis 

▪ Actividad de Proyecto: Investigar las necesidades, tendencias y la situación actual del sector 
productivo del departamento para caracterizarlo 

▪ Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y características 

de los consumidores y usuarios 

▪ Resultados de Aprendizaje: 1. Determinar la oferta y la demanda del producto o servicio, para 

identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa según política empresarial 

2. Determinar los precios de los productos y servicios, según tipos de mercados y de productos, 

mediante la aplicación de métodos de fijación precios.   

▪ Duración de la Guía: 35 horas presenciales  

2. PRESENTACIÓN 

Apreciado aprendiz 

Usted dentro del desarrollo de este objeto virtual de aprendizaje, debe contextualizar la aplicación de los 

elementos de oferta y demanda para entender el funcionamiento del mercado y su aplicación práctica para 

la empresa. 

Las economías de mercado hacen que la oferta y la demanda en su interacción, sean fuerzas que definen la 

tendencia del mercado; estos dos elementos relacionan la cantidad de producción y el precio al que debe 

venderse, erigiéndose en factor determinante para la toma de decisiones en toda empresa. 

La invitación es para que de forma integral se asuma el compromiso de una manera organizada, mediante 
trabajo presencial y autónomo que permita el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo. 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

3.1 Actividades de reflexión inicial 

● Descripción de la actividad: 
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Leer comprensivamente y reflexionar sobre la lectura entregada por el instructor denominada “Cuénteme 

que metas tiene y le diré quién es”  

1. Hacer individualmente una lista de 20 metas personales, familiares y profesionales que tenga para 

los últimos 3 años. 

2. Socializar en equipo las metas en común 

3. Construir por equipos un crucigrama con las metas en común. Socializar 

 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

● Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Juego crucigrama 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Lectura “Cuénteme que metas tiene y le diré quien es” 

• Duración de la actividad: 5 horas 

 

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

Actividad contextualización 

 

• Descripción de la actividad 

 

Observar el video que se encuentra en el link: https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA  y con la 

información participar individualmente en el foro dando respuesta a las siguientes preguntas: 

 

1. ¿Cuáles son los elementos que influyen en el juego de la oferta y demanda? 

2. ¿Cuáles son los factores que influyen en el juego de la oferta y demanda? 

3. ¿Qué entiende por exceso de demanda? 

4. ¿Qué entiende por exceso de oferta? 

https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA
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● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Foro 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

link: https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA 

• Duración de la actividad: 2.5 horas 

 
3.2 ACTIVIDADES DE APROPIACIÓN DE CONOCIMIENTO (Conceptualización y Teorización).  

 
Actividad 1 apropiación. 

 

• Descripción de la Actividad: 

 
Leer comprensivamente la lectura entregada por el instructor “cálculo de la oferta y la demanda” 
desarrollarla según técnica de debate y discusión lectura comentada. (Ver documento) 
 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

técnica de debate y discusión lectura comentada  

 

● Materiales de formación: 

https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA
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Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Lectura cálculo de oferta y demanda 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 2.5 horas 

Actividad 2 apropiación  
 

• Descripción de la Actividad:  
 
Investigar por equipos la variable precio y métodos para determinar precios de acuerdo con bibliografía 

SENA. 

 

✓ Precios de descreme 

✓ Precios de paridad 

✓ Precios de penetración  

✓ Precios con base en los costos incurridos 

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Investigación biblioteca SENA 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  



 
 

 

 

 
GFPI-F-135 V04 

 

 

Diapositivas 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 
 
3.4 ACTIVIDAD DE TRANSFERENCIA 
 

• Descripción de la Actividad: 

 

Desarrollar por equipos el taller entregado por el instructor de acuerdo con los conceptos oferta y demanda 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Trabajo en equipor 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Taller sobre oferta y demana 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño 

• Instrumento de evaluación 

Taller 

• Duración de la actividad: 10 horas 
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4. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 
 
 

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad del 
proyecto 
formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias de 
Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos 
de Evaluación 

Análisis Tendencias y la 
situación actual 
del sector 
productivo del 
departamento 
para 
caracterizarlo 

Aplicación de 
taller sobre 
oferta y 
demanda 

Evidencias de 
Desempeño 
 
 

Define las 

cantidades de 

oferta y la 

demanda con 

base en la 

tendencia de 

ventas, los 

eventos y 

actividades 

especiales, la 

participación de 

la empresa 

y peso del 

producto o 

servicio en el 

mercado. 

-evalúa el 

comportamiento 

de la demanda y 

oferta y sus 

coeficientes de 

elasticidad 

con 

base en la 

motivación, 

conductas y 

variables que 

inciden en la 

compra y venta 

de productos y 

servicios. 

- estima la 

demanda y la 

oferta con base 

en 

cantidades físicas 

y 

monetarias de los 

productos 

para un lugar y 

periodo 

Técnica: 
Observación 
Instrumento: 
Lista de 
chequeo 
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determinado. 

- proyecta las 

cantidades de 

oferta y la 

demanda 

teniendo en 

cuenta el 

mercado 

potencial, 

los inventarios, la 

capacidad 

de producción de 

la 

empresa, el 

crecimiento y 

evolución del 

sector, las 

políticas 

gubernamentales, 

el poder de la 

competencia y 

los volúmenes de 

productos 

sustitutos y 

complementarios 

-aplica las 

técnicas 

estadísticas para 

el cálculo 

de la oferta y la 

demanda 

apoyados con el 

software 

existente. 

- considera los 

elementos 

como el precio de 

los 

productos o 

servicios, el 

costo de 

producción, el 

ingreso y egreso 

de los 

consumidores, el 

número de 

integrantes de 

cada 
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sector de 

consumidores en 

la determinación 

de la 

demanda y la 

oferta 

-ajusta la oferta y 

la 

demanda a partir 

de la 

gestión de 

precios, las 

ofertas, el 

almacenamiento 

de productos y la 

colocación 

de los mismos. 

-estima la oferta 

exportable 

en cuanto al 

volumen 

susceptible de 

exportación, 

calidades, 

estacionalidades, 

envases, 

etiquetas y en 

general, todas 

las características 

del 

producto. 

- define los 

criterios de 

fijación de 

precios con base 

en las políticas de 

precios de 

la empresa y el 

sector 

aplicando las 

estrategias y 

tácticas de 

fijación de 

precios y 

teniendo en 

cuenta 

el tipo de 

producto o 
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servicio, el cliente 

y el 

mercado. 

-analiza los 

factores 

externos e 

internos de la 

empresa para 

definir los 

precios de los 

productos o 

servicios. 

-calcula los 

precios a partir 

de los costos, 

ingresos, 

punto de 

equilibrio, 

márgenes de 

rentabilidad, 

análisis de la 

oferta y la 

demanda, 

posicionamiento 

del 

producto o 

servicio y 

las estrategias de 

la 

competencia. 

- fija los precios 

aplicando 

los métodos, 

técnicas, 

tecnologías y 

estrategias 

existentes 

para la fijación de 

precios. 

- establece los 

rangos de 

precios con base 

en los 

costos de 

producción y 

distribución, 

acceso al canal, 

márgenes de 
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intermediación, 

sistema de 

pago, nivel de 

competencia, 

satisfacción de la 

demanda. 

y objetivos de 

ventas. 

- actualiza las 

listas de 

precios dentro de 

los 

tiempos 

establecidos por 

la 

organización y 

las condiciones 

del mercado, 

teniendo en 

cuenta los tipos 

de cambio, las 

restricciones 

legales y 

aduaneras, el 

antidumping, la 

antisubvención y 

el transporte 

- selecciona la 

política de 

fijación de 

precios en 

función de los 

objetivos de 

la empresa, la 

maximización de 

la utilidad 

y la participación 

en el 

mercado. 

- fija precios de 

acuerdo con 

el tipo de 

mercado, 

clientes, 

productos, poder 

de 

compra, 

amistad, y otros 

factores. 
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- formula las 

cotizaciones 

nacionales e 

internacionales 

en función de los 

objetivos 

de la 

empresa y de las 

condiciones del 

mercado y 

la competencia. 
 

 

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Accesibilidad. Grado hasta el cual es posible llegar a servir en un segmento de mercado. 

Acercamiento. Etapa del proceso de venta en el que el vendedor conoce y saluda al comprador para 

establecer una buena relación desde el principio. 

Actitud: 

A)     Valoraciones favorables o desfavorables, opiniones y tendencias que sistemáticamente, presenta 

una persona respecto de un objeto o idea. 

B)      Evaluación que hace una persona de una idea o un objeto. 

Acuerdo de precios (price fixing). Convenio entre dos o más empresas sobre el precio que cobrarán 

por un producto. 

Adaptación del producto. Adaptación de un producto a las condiciones locales o deseos de los 

mercados extranjeros. 

Administración de la fuerza de ventas. Análisis, planeación, ejecución y control de las actividades de 

la fuerza de ventas, incluyendo los objetivos fijados a ésta; diseño de su estrategia; y reclutamiento, 

selección, capacitación, supervisión y evaluación de los vendedores de la compañía. 

Balanza de pagos (BP). Registro estadístico que resume sistemáticamente las transacciones 

económicas entre los residentes de un país y el resto del mundo, realizadas durante un período 

determinado. 

BENCHMARKING. Metodología que promueve la incorporación en las empresas de prácticas y métodos 

exitosos, no importa donde estén. Incita a ser creativos mediante la copia de estrategia, productos y 

procesos aplicados en otras áreas, no necesariamente similares a la de la empresa que los implanta. 
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Beneficio del producto. Características del producto o servicio que son percibidas por el consumidor 

como una ventaja o ganancia actual y real. 

Bienes de consumo. Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en 

contraposición a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la fabricación de otros 

artículos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran con frecuencia, 

inmediatamente y con poco esfuerzo. 

Bienes industriales. Artículos utilizados para producir otros bienes para su reventa. 
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Técnicas de debate y discusión 

La Lectura Comentada 

Con la técnica la lectura comentada te proponemos invitar a las personas a implicarse, participar, 

ser protagonista y descubrir nuevos saberes. La tarea principal de quien coordina el ejercicio 

consiste en correrse del lugar de quien posee el conocimiento con el fin de facilitar y guiar el debate. 

 

De esta manera es el grupo quien construirá el conocimiento, a través del debate y compartiendo 

los diferentes puntos de vista. Los y las participantes pondrán en juego sus subjetividades al 

manifestar sus ideas, pensamientos y creencias con el propósito de enriquecer la lectura. 

 

Esta técnica es útil para leer un texto extenso y complejo, que requiere de una revisión profunda de 

diferentes conceptos. 

¿Cómo implementar la técnica?, el paso a paso 

Es importante seleccionar el material de lectura que se utilizará para llevar adelante la técnica de la 

lectura comentada. En voz alta, los y las integrantes del grupo irán leyendo párrafo por párrafo hasta 

concluir la lectura total del documento. 

 

Quien coordina al grupo irá realizando pausas cuando lo considere con el fin de profundizar y debatir 

las partes relevantes del texto. También se podrán realizar pausas en la lectura con el propósito de 

que alguna persona realice preguntas o aclaraciones. 

 

Ante cada pausa, el facilitador o la facilitadora podrá hacer preguntas para verificar que las personas 

sigan el texto y mantengan la atención. Además, si la pregunta va dirigida a un o una integrante en 

particular, es una buena táctica para hacer que participen todos y todas. 

 

Para mantener la atención y motivación en el debate y las reflexiones sería interesante que 

diferentes personas lean parte del texto. Y es fundamental que después de cada pausa quede la 

sensación de haber entendido lo leído, aunque más tarde puedan volver a repreguntarse sobre 

conceptos que se creían comprendidos. 



 
 
 

 

 
GFPI-F-135 V02 

 

 

PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL  

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

 

● Denominación del Programa de Formación: GESTIÓN EMPRESARIAL 

● Código del Programa de Formación: 621201 

● Nombre del Proyecto: Formulación de ideas de negocio para emprender proyectos productivos de 

acuerdo con las tendencias y al comportamiento económico del departamento del cauca 

● Fase del Proyecto: Planeación 

● Actividad de Proyecto: Formular ideas de negocios productivas que respondan a las necesidades y 

expectativas de los sectores económicos en el 

● Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y características 

de los consumidores y usuarios 

● Resultados de Aprendizaje: _Determinar la oferta y la demanda del producto o servicio, para 

identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa según política empresarial 

_Determinar los precios de los productos y servicios, según tipos de mercados y de productos, 

mediante la aplicación de métodos de fijación precios.   

● Duración de la Guía: 49 horas presenciales 9 horas autónomas   

2. PRESENTACIÓN 

Apreciado aprendiz 

Usted dentro del desarrollo de este objeto virtual de aprendizaje, debe contextualizar la aplicación de los 

elementos de oferta y demanda para entender el funcionamiento del mercado y su aplicación práctica para 

la empresa. 

Las economías de mercado hacen que la oferta y la demanda en su interacción, sean fuerzas que definen la 

tendencia del mercado; estos dos elementos relacionan la cantidad de producción y el precio al que debe 

venderse, erigiéndose en factor determinante para la toma de decisiones en toda empresa. 

La invitación es para que de forma integral se asuma el compromiso de una manera organizada, mediante 

trabajo presencial y autónomo que permita el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo. 

 



 
 
 

 

 
GFPI-F-135 V02 

 

 

 

 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

3.1 ACTIVIDAD DE REFLEXION INICIAL 

● Descripción de la(s) Actividad(es) 

 

Leer comprensivamente y reflexionar sobre la lectura entregada por el instructor denominada “Cuénteme 

que metas tiene y le diré quién es”  

 

1. Hacer individualmente una lista de 20 metas personales, familiares y profesionales que tenga para 

los últimos 3 años. 

2. Socializar en equipo las metas en común 

3. Construir por equipos un crucigrama con las metas en común. Socializar 

 

● Ambiente Requerido: ambiente de formación, mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

● Materiales: lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de    papel, etc.  

3.2 ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACIÓN identificación de conocimientos necesarios para el 

aprendizaje. 

Actividad 1 contextualización 

Juego de oferta y demanda 

 

 Descripción de la Actividad: 

 

Observar el video que se encuentra en el link: https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA  y con la 

información participar individualmente en el foro dando respuesta a las siguientes preguntas: 

 

1. ¿Cuáles son los factores que influyen en el juego de la oferta y demanda? 

2. ¿Qué entiende por exceso de demanda? 

3. ¿Qué entiende por exceso de oferta? 

 

Se recomienda socializar de acuerdo con las indicaciones del instructor. 

 

https://www.youtube.com/watch?v=CdSbuLUr9CA
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Actividad 2 contextualización 

 

 Descripción de la actividad 

 

Investigar por equipos la variable precio y métodos para determinar precios 

 

 

 Precios de descreme 

 Precios de paridad 

 Precios de penetración  

 Precios con base en los costos incurridos 

 
● Ambiente Requerido: ambiente de formación, mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 Materiales: lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de    papel, etc. 
 
3.3 3.3 ACTIVIDADES DE APROPIACIÓN DE CONOCIMIENTO (Conceptualización y Teorización).  

 
Actividad 1 apropiación. 

 

Estudio de Mercado  
 

 

 Descripción de la Actividad: 

 
Atender y comprender sobre estudio de mercado según presentación del instructor 
 
Determinación del tamaño del mercado 
Segmentación 
Análisis del consumidor 
 
Actividad 2 apropiación 
 
Investigación del mercado 
 

 Descripción de la Actividad: 

 
Realizar por equipos para las empresas seleccionadas una investigación de mercado como método objetivo 
de proyección del mercado 
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Tenga en cuenta los siguientes apartados: 
 

 Formulación problema 
 Objetivos de investigación 
 Diseño, fuentes, técnicas y administración de la investigación 
 Determinación de la muestra y recolección de datos 
 interpretación de datos 
 Análisis de la información 

 
● Ambiente Requerido: ambiente de formación, mesas sillas, computadores, conexión a internet. 
• Materiales: lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de    papel, etc. 
 
3.4 ACTIVIDAD DE TRANSFERENCIA 
 

 Descripción de la Actividad: 

 

Preparar por equipos plan de mejoramiento de las empresas seleccionadas teniendo en cuenta las 

siguientes pautas 

 

 Introducción 

 Objetivos 

 Plan mejoramiento 

 Estudio de mercado 

 Investigación del mercado 

 Conclusiones 

 

 

 Ambiente Requerido: ambiente de formación, mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 Materiales: lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de    papel, etc. 
 
4. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 
 
 

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluación Técnicas e Instrumentos de 

Evaluación 

Evidencias de Desempeño 

Evidencias de Producto: 

Define las cantidades de 

oferta y la demanda con 

base en la tendencia de 

ventas, los eventos y 

Técnica: Observación 

Instrumento: Lista de chequeo 
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actividades especiales, la 

participación de la empresa 

y peso del producto o 

servicio en el mercado. 

-evalúa el comportamiento 

de la demanda y oferta y sus 

coeficientes de elasticidad 

con 

base en la motivación, 

conductas y variables que 

inciden en la compra y venta 

de productos y servicios. 

- estima la demanda y la 

oferta con base en 

cantidades físicas y 

monetarias de los productos 

para un lugar y periodo 

determinado. 

- proyecta las cantidades de 

oferta y la demanda 

teniendo en cuenta el 

mercado potencial, 

los inventarios, la capacidad 

de producción de la 

empresa, el crecimiento y 

evolución del sector, las 

políticas gubernamentales, 

el poder de la competencia y 

los volúmenes de productos 

sustitutos y 

complementarios 

-aplica las técnicas 

estadísticas para el cálculo 

de la oferta y la demanda 

apoyados con el software 

existente. 

- considera los elementos 

como el precio de los 

productos o servicios, el 

costo de producción, el 

ingreso y egreso de los 

consumidores, el número de 

integrantes de cada 

sector de consumidores en 

Plan de mejoramiento 
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la determinación de la 

demanda y la oferta 

-ajusta la oferta y la 

demanda a partir de la 

gestión de precios, las 

ofertas, el almacenamiento 

de productos y la colocación 

de los mismos. 

-estima la oferta exportable 

en cuanto al volumen 

susceptible de exportación, 

calidades, 

estacionalidades, envases, 

etiquetas y en general, todas 

las características del 

producto. 

- define los criterios de 

fijación de precios con base 

en las políticas de precios de 

la empresa y el sector 

aplicando las estrategias y 

tácticas de fijación de 

precios y teniendo en cuenta 

el tipo de producto o 

servicio, el cliente y el 

mercado. 

-analiza los factores 

externos e internos de la 

empresa para definir los 

precios de los productos o 

servicios. 

-calcula los precios a partir 

de los costos, ingresos, 

punto de equilibrio, 

márgenes de 

rentabilidad, análisis de la 

oferta y la demanda, 

posicionamiento del 

producto o servicio y 

las estrategias de la 

competencia. 

- fija los precios aplicando 

los métodos, técnicas, 

tecnologías y estrategias 
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existentes 

para la fijación de precios. 

- establece los rangos de 

precios con base en los 

costos de producción y 

distribución, 

acceso al canal, márgenes de 

intermediación, sistema de 

pago, nivel de competencia, 

satisfacción de la demanda. 

y objetivos de ventas. 

- actualiza las listas de 

precios dentro de los 

tiempos establecidos por la 

organización y 

las condiciones del mercado, 

teniendo en cuenta los tipos 

de cambio, las restricciones 

legales y aduaneras, el 

antidumping, la anti 

subvención y el transporte 

- selecciona la política de 

fijación de precios en 

función de los objetivos de 

la empresa, la 

maximización de la utilidad 

y la participación en el 

mercado. 

- fija precios de acuerdo con 

el tipo de mercado, clientes, 

productos, poder de 

compra, 

amistad, y otros factores. 

- formula las cotizaciones 

nacionales e internacionales 

en función de los objetivos 

de la 

empresa y de las 

condiciones del mercado y 

la competencia. 
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5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Accesibilidad. Grado hasta el cual es posible llegar a servir en un segmento de mercado. 

Acercamiento. Etapa del proceso de venta en el que el vendedor conoce y saluda al comprador para 

establecer una buena relación desde el principio. 

Actitud: 

A)     Valoraciones favorables o desfavorables, opiniones y tendencias que sistemáticamente, presenta 

una persona respecto de un objeto o idea. 

B)      Evaluación que hace una persona de una idea o un objeto. 

Acuerdo de precios (price fixing). Convenio entre dos o más empresas sobre el precio que cobrarán 

por un producto. 

Adaptación del producto. Adaptación de un producto a las condiciones locales o deseos de los 

mercados extranjeros. 

Administración de la fuerza de ventas. Análisis, planeación, ejecución y control de las actividades de 

la fuerza de ventas, incluyendo los objetivos fijados a ésta; diseño de su estrategia; y reclutamiento, 

selección, capacitación, supervisión y evaluación de los vendedores de la compañía. 

Balanza de pagos (BP). Registro estadístico que resume sistemáticamente las transacciones 

económicas entre los residentes de un país y el resto del mundo, realizadas durante un período 

determinado. 

BENCHMARKING. Metodología que promueve la incorporación en las empresas de prácticas y 

métodos exitosos, no importa donde estén. Incita a ser creativos mediante la copia de estrategia, 

productos y procesos aplicados en otras áreas, no necesariamente similares a la de la empresa que los 

implanta. 

Beneficio del producto. Características del producto o servicio que son percibidas por el consumidor 

como una ventaja o ganancia actual y real. 

Bienes de consumo. Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor final, en 

contraposición a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la fabricación de otros 

artículos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran con frecuencia, 

inmediatamente y con poco esfuerzo. 

Bienes industriales. Artículos utilizados para producir otros bienes para su reventa. 
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL  

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

● Denominación del Programa de Formación: GESTIÓN EMPRESARIAL 

● Código del Programa de Formación: 621201 

● Nombre del Proyecto: Formulación de ideas de negocio para emprender proyectos productivos de 
acuerdo a las tendencias y al comportamiento económico del departamento del cauca 

● Fase del Proyecto: Análisis 

● Actividad de Proyecto: Reconocer los diferentes elementos teóricos y normativos que direccionan 
la formulación de las ideas de 

● Competencia: PROCESAR LA INFORMACIÓN DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE LA 
ORGANIZACIÓN 

● Resultados de Aprendizaje: -Identificar las necesidades del proceso de información aplicado a las 
metodologías de investigación en la organización. 
-Aplicar procesos de investigación en la solución de problemas que afecten la organización 
-Identificar las variables para la codificación de la información por tabular, de acuerdo con las 
políticas y la metodología establecida. 
-Tabular la información recolectada en los instrumentos de investigación. 
-Diseñar instrumentos de investigación de acuerdo con las necesidades de la organización. 
-Emitir resultados de la información codificada y tabulada. 
-Establecer las no conformidades de la compilación y la tabulación de la información, de acuerdo con 
la metodología utilizada y la tecnología disponible. 
-Presentar informes de los resultados de la información procesada 
 

● Duración de la Guía: 55 horas presenciales 17 horas autónomas   

2. PRESENTACIÓN 

Apreciado aprendiz 

El hombre a través de la historia se ha caracterizado por su afán de conocer su realidad y el entorno que lo 

rodea, investigar y saber cuál es el objeto de su existencia y el resultado de sus acciones han sido elementos 

claves en su quehacer histórico, siempre tomando las ciencias como la base principal de toda explicación. Se 

tiene prestigios que desde épocas muy remotas comenzó su desarrollo, alcanzo niveles de conocimientos 

muy avanzados, así mismo, la ciencia ha recurrido tres etapas: Demostrar la verdad, Corroborar los datos 

presentados y Realizar grandes descubrimientos. 
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La ciencia es el origen principal de toda información especializada los recursos que contiene la información 

pueden ser variada dada a la necesidad del hombre de conocer el mundo que lo rodea. Con el estudio de las 

ciencias se hacen cuestiones y con ella innumerables investigaciones y teorías que abarca un campo muy 

amplio de estudio, surgió gracias a la curiosidad humana de buscar respuestas a preguntas inquietantes 

acerca de la verdad y el por qué existe el mundo exterior. 

La invitación es para que de forma integral se asuma el compromiso de una manera organizada, mediante 

trabajo presencial y autónomo que permita el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo. 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

• Descripción de la(s) Actividad(es) 

3.1 Actividades de reflexión inicial 

● Descripción de la actividad: 

 

Leer comprensivamente y reflexionar sobre la lectura entregada por el instructor denominada “Cuénteme que 

metas tiene y le diré quién es” Hacer una lista de 20 metas personales, familiares y profesionales que tengas 

para los últimos 3 años y construye un crucigrama 

 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

● Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Elaboración crucigrama 

 

● Materiales de formación: 
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Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Lectura “Cuénteme que metas tiene y le diré quién es” 

• Duración de la actividad: 2.5 horas 

 

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

Actividad 1 contextualización 

• Descripción de la Actividad: 

 

Para entender y comprender estos conceptos lo invito a que observe los videos, a través del siguiente link:  

 

INVESTIGACIÓN CIENTÍFICA: https://youtu.be/wKmYxVzhB3I 

  

PASOS PARA LA INVESTIGACIÓN: https://youtu.be/0o5r6zDWh3Q 

  

MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN: https://youtu.be/1Lqqs9o2QoU 

  

TIPOS DE INVESTIGACIÓN: https://www.youtube.com/watch?v=2J4ONmYQqz0 

 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Una vez observados contesta los siguientes interrogantes: 

 

1. ¿Qué es la investigación científica?  

2. ¿Por qué es importante la investigación en nuestra sociedad?  

3. ¿Qué pasaría si nadie investigara?  

4. Como futuros tecnólogos en gestión empresarial ¿Por qué es importante aprender a identificar el 

proceso de investigación? 

5. De los diferentes tipos de investigación cual le llamo la atención ¿Por qué?  

6. Sobre qué tema le gustaría investigar ¿Por qué?  

https://youtu.be/wKmYxVzhB3I
https://youtu.be/0o5r6zDWh3Q
https://youtu.be/1Lqqs9o2QoU
https://www.youtube.com/watch?v=2J4ONmYQqz0
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7. ¿Cree que este tema tiene relación con en su vida laboral? 

 

Esta evidencia la entrega en un documento en Word, con las normas APA. Socializar sus respuestas en una 

mesa redonda. 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Los links  

• Duración de la actividad: 5 horas 

Actividad 2 contextualización 

• Descripción de la Actividad: 

 

Analizar por equipos la realidad de su entorno y mediante la metodología mapa de problemas identificar un 

problema o necesidad del cual la solución puede llegar a constituirse en tema de investigación. 

 

• Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Mapa de problemas 

 

¿Cómo realizar el árbol de problemas? 

 

PASO 1: Identificar los principales problemas con respecto a la situación en cuestión.  

PASO 2: Formular en pocas palabras el problema central.  

PASO 3: Anotar las causas del problema central.  

PASO 4: Anotar los efectos provocados por el problema central. 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 
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• Material de apoyo:  

N/A  

• Duración de la actividad: 5 horas 

 

3.3 ACTIVIDADES DE APROPIACIÓN DE CONOCIMIENTO (Conceptualización y Teorización).  

 
Actividad 1 apropiación. 

 

• Descripción de la Actividad: 

 

Realizar un mapa conceptual para cada uno de los siguientes puntos según bibliografía SENA. 

 

✓ Métodos de investigación: Histórico, Dialéctico, Genético, Comparativo  

 

✓ Tipos de Investigación: Exploratoria, Descriptiva, Correlacional y Explicativa  

 

✓ Características de la investigación: Sistemático, Organizado y objetivo  

 

✓ Pasos de la investigación 

 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Mapa conceptual 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  
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• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 

Actividad 2 apropiación  
 

• Descripción de la Actividad:  
 
Investigar por equipos el significado de los siguientes temas y preparar para exposición 
  

1. Metodología para investigación 
2. Objeto de la investigación  
3. Sujeto de la investigación  
4. Medio de la investigación  
5. Fin de la investigación  

 
 
Metodología para investigación:  
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Criterios de exposición 

 

✓ Dominio del tema 

✓ Ayudas audiovisuales 

✓ Presentación personal 

✓ Trabajo en equipo 

✓ Manejo de grupo 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Bibliografía SENA 
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• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 

Actividad 3 apropiación  
 

• Descripción de la Actividad:  
 
Con el tema de investigación seleccionado elabore un cuestionario que dé respuesta a las temáticas 
propuestas; para esto puede recurrir al link:  
 
COMO SE ELABORA UN CUESTIONARIO: https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ 
 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Cuestionario  

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Link https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ 
 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ
https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ
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• Duración de la actividad: 5 horas 
 
Actividad 4 apropiación 
 

• Descripción de la Actividad:  
 
Mediante exposición magistral el instructor integral explicará los siguientes temas 
 

▪ Conceptos de: Estadística, Universo, Población, Muestra  
▪ Recolección de Datos: • Fuentes de Información: primarias y secundarias • Métodos para la 

recolección de información: observación directa, observación indirecta • Instrumentos de 
recolección de información: entrevistas, cuestionario, hoja de cotejo • Control del número de 
formularios distribuidos y recolectados  

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Explicación magistral 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 
 
Actividad 5 apropiación 
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• Descripción de la Actividad:  
 
Explicar de manera magistral por el instructor integral los siguientes temas  
 
Procesamiento de Datos 
• Codificación: Identificación de variables 
 • Clasificación de la Información 
 • Técnicas para clasificación del material: Material bueno; Material incorrecto pero corregible, Material 
incorregible pero desechable.  
• Tabulación: Concepto, clases (manual o electrónica)  
• Tablas de frecuencias • Medidas de tendencia central o de concentración: Media, Mediana, Moda  
• Medidas de variabilidad o dispersión. Desviación estándar para datos agrupados.  
• Elaboración de tablas de frecuencias aplicando las tecnologías de información y comunicación  
• Elaboración Tablas, Cuadros, Gráficos  
• Presentación de información recolectada. 
 

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Exposición magistral 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 
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3.4 ACTIVIDAD DE TRANSFERENCIA 
 

• Descripción de la Actividad: 

 

Aplicar los pasos de la investigación científica de acuerdo con el tema de investigación seleccionado 
 
1. Situación problema; la pregunta de investigación 
2. Planteamiento  
2.1. Descripción  
2.2. Justificación  
2.3. Objetivos  
3. Marco Referencial  
3.1. Antecedentes o estado del arte  
3.2. Marco teórico  
3.3. Marco contextual  
3.4. Marco legal  
4. Marco metodológico  
4.1. Clase, tipo y enfoque de investigación  
4.2. Línea de investigación de CIDBA  
4.3. Población, muestra y unidad de análisis  
4.4. Técnicas de investigación  
4.5. Análisis e interpretación de datos  
4.6. Conclusiones y recomendaciones  
5. Referentes bibliográficos 
 

● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Elaboración informe final 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 
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• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 5 horas 
 

4. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 
 
 

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad 
del 

proyecto 
formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias 
de 

Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos 
de Evaluación 

Análisis Reconocer los 
diferentes 
elementos 
teóricos y 
normativos 
que 
direccionan la 
formulación 
de las ideas de 

1. Reconocer 
conceptos 
básicos de 
acuerdo a la 
competencia.  
2.Aplicación 
de conceptos 
básicos. 
3.Diagnosticar 
el entorno 
para 
recolectar 
insumos que 
permitan 
soluciones al 
problema de 
investigación 
identificado. 
4. Diagnóstico 
interno. 

Evidencias 

de 

Desempeño 

 

Evidencias 

de Producto: 

APLICA LA 
METODOLOGÍA DE LA 
INVESTIGACIÓN 
CIENTÍFICA CON RIGOR 
Y RESPONSABILIDAD 
EN PROCESOS 
INVESTIGATIVOS, 
FORMATIVOS O 
PRODUCTIVOS. APLICA 
CON OBJETIVIDAD EL 
PROCEDIMIENTO PARA 
COMPILAR, TABULAR 
LA INFORMACIÓN, 
EMPLEANDO LAS 
FUENTES DISPONIBLES 
Y DE ACUERDO CON 
LAS NECESIDADES DE 
LA ORGANIZACIÓN. 
IDENTIFICA Y APLICA 
LOS INSTRUMENTOS 
DE RECOLECCIÓN DE 
INFORMACIÓN, PARA 
LA COMPILACIÓN DE 
INFORMACIÓN. APLICA 
LA METODOLOGÍA DE 
LA INVESTIGACIÓN 
CIENTÍFICA PARA 
RESOLVER PROBLEMAS 

TECNICA: 
Observación. 
 
INSTRUMENTO:  
 
Lista de chequeo 
 
Informe de 
investigación 
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EN LAS 
ORGANIZACIONES CON 
RESPONSABILIDAD Y 
DILIGENCIAESTABLECE 
CRITERIOS DE 
CLASIFICACIÓN DE LA 
INFORMACIÓN CON 
DILIGENCIA Y 
OBJETIVIDAD. APLICA 
CON 
RESPONSABILIDAD Y 
COHERENCIA NORMAS 
PARA LA 
PRESENTACIÓN DE 
REFERENCIAS 
BIBLIOGRÁFICASREVISA 
DE MANERA 
RESPONSABLE Y 
OBJETIVA LA 
INFORMACIÓN 
RECOLECTADA, 
TENIENDO 
COMOREFERENTES LA 
EXACTITUD Y 
PERTINENCIA. APLICA 
DILIGENTEMENTE LAS 
NORMAS VIGENTES 
PARA LA 
PRESENTACIÓN DE 
REFERENCIAS 
BIBLIOGRÁFICAS. 
ORGANIZA DE 
MANERA OPORTUNA 
LA INFORMACIÓN 
COMPILADA 
RESPONDIENDO A LA 
INVESTIGACIÓN 
ADELANTADA. 
PRESENTA DE MANERA 
RESPONSABLE 
INFORME DE LA 
INFORMACIÓN 
COMPILADA. APLICA 
LOS CONCEPTOS DE 
POBLACIÓN, MUESTRA, 
VARIABLES DE 
INVESTIGACIÓN DE 
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MANERA PROACTIVA Y 
ORDENADA. 
INTERPRETA LAS 
MEDIDAS DE 
TENDENCIA CENTRAL Y 
LAS APLICA AL 
ANÁLISIS DE LA 
INFORMACIÓN CON 
OPORTUNIDAD AL 
TRABAJO 
SOLICITADOAPLICA 
CON 
RESPONSABILIDAD LA 
CODIFICACIÓN DE LA 
INFORMACIÓN 
PROCESADA, Y 
SINTETIZA LOS 
RESULTADOS 
OBTENIDOS CON 
ECUANIMIDAD. 
UTILIZA CON 
RESPONSABILIDAD LAS 
NORMAS TÉCNICAS 
VIGENTES PARA LA 
PRESENTACIÓN DE 
INFORMES DE 
INVESTIGACIÓN. 
APLICA LA 
ESTRUCTURA PARA LA 
PRESENTACIÓN DE 
INFORMES CON 
DILIGENCIA, 
OPORTUNIDAD Y 
RESPONSABILIDAD. 
PRESENTA INFORME 
DE MANERA OBJETIVA 
Y ASIGNANDO LOS 
NOMBRES DE LOS 
TÍTULOS A LOS 
RESULTADOS DE LA 
INVESTIGACIÓN DE 
ACUERDO CON SU 
CONTENIDO SOBRE 
INFORMACIÓN 
COMPILADA Y 
TABULADA. 
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6.GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Banco de datos: fuente de información interna de diferente índole, constituida por bases de datos, 

documentación recogida de los medios de comunicación, informes internos, etc. Pueden ser informatizadas 

o impresas y contendrán diferentes tipos de información de manera organizada.  

Briefing: informe breve –brief– que contiene los datos del plan o programa de una campaña.  

Catálogo: documento que se edita para informar acerca de los servicios, productos o otras actividades de la 

empresa. Generalmente presenta una lista con descripciones de los productos o servicios de la empresa. Son 

de circulación interna y externa. Hay principalmente dos tipos de catálogos, uno para el consumidor y otro 

para el profesional.  

Check back: Este término se refiere al servicio posventa que debe realizar todo bartender después de haber 

entregado el trago. El procedimiento consiste en preguntar cuando ha advertido que el cliente ha probado 

el trago, si todo está ok, si es lo que pidió o si la sugerencia cumplió con sus expectativas.  

Congreso: asamblea generalmente periódica en la que los miembros de una asociación, cuerpo, organismo, 

profesión, etc. se reúnen para debatir cuestiones previamente fijadas. Del latín “congregare”, juntar, reunir. 

Es una reunión científica o institucional de colegas de una misma asociación o entidad, con características 

reglamentadas y un trabajo sistematizado.  

Convención: del latín “convenire”, venir varias personas a un mismo lugar. Es una reunión formal con 

participantes relacionados por ejemplo a una empresa o con la política o una corporación y su objetivo es 

proveer información u opinión. Se delibera y luego se obtiene un consenso. Es una reunión general de una 

agrupación –empresa, institución, partido político, etc.–. Pueden ser constitutivas, motivadoras, 

aprobatorias, etc.  

Feed-back: proceso de retroalimentación de la comunicación, la emisión de un mensaje produce una 

respuesta en la recepción y a su vez, esta respuesta produce una contra respuesta en la emisión.  

Feria: exposición en la que se ponen a la venta los productos, servicios, elementos que se exhiben. Es 

divulgación con ventas. Es una manifestación comercial, que tienen por objeto la exposición de bienes o la 

oferta de servicios para favorecer su conocimiento y difusión, promover contactos e intercambios 

comerciales, lograr mayor transparencia en el mercado, otros. Sus principales características son la finalidad 

comercial, tener una duración limitada en el tiempo y reunir a una pluralidad de expositores.  

Estrategia: proceso de selección de decisiones. Conjunto de medidas -que de acuerdo con un plan- la 

empresa se propone aplicar al campo del producto, del marketing, de la comunicación, etc. 
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Evento: es toda reunión organizada con relación a una determinada temática, en la que se dan cita 

expositores y público para intercambiar información, conocimientos u otros, o para establecer relaciones 

comerciales, profesionales, otros.  

Mailing: consiste en la creación y emisión de cartas en serie. Son cartas formadas por un texto común para 

todas y una cabecera distinta para cada una. Esta última se personaliza con los datos de cada uno de los 

destinatarios –generalmente extraídos de una base de datos.  

Manual corporativo: documento escrito en el que se reflejan todos los aspectos relacionados con la imagen 

corporativa –desde la normativa del logotipo hasta las normas de comportamiento del personal de la 

empresa.  

Marketing: proceso social orientado hacia la satisfacción de las necesidades y deseos de individuos y 

empresas, para la creación y el intercambio voluntario de productos y servicios.  

Merchandising: conjunto de acciones dirigidas a conseguir una presentación atractiva del producto o servicio 

en el propio establecimiento. Ejemplo de ello, es el escaparatismo, decoración interior, organización y 

presentación de productos, recorridos sugeridos al cliente dentro de los locales de la empresa, etc.  

Motivar: consiste en imprimir una actitud positiva respecto al trabajo. Por medio de incentivos, viajes, 

premios, reuniones, otros o por otros medios, como pueden ser las propias tareas, el grado de dificultad, 

otros.  

Patrocinio: financiación total o parcial de un evento a cambio de algunos derechos de asociación que pueden 

utilizarse para conseguir una ventaja comercial.  

Programa: elemento clave en las reuniones empresarias o institucionales para tener en claro cómo será la 

marcha del encuentro. 

Publicidad: conjunto de medios empleados para dar a conocer una persona o una empresa comercial, 

industrial, etc. que están destinados a facilitar la venta de los productos o servicios que éstas producen. 

Público: colectividad o audiencia en general. 

Público objetivo: audiencia o colectividad a la que se dirige el mensaje.  

Promocionar: dar impulso a una determinada acción y especialmente a una empresa, producto o servicio.  

Protocolo: conjunto de normas técnicas de uso social, necesarias para la planificación, preparación, 

desarrollo y ejecución de cualquier acto que encierre una cierta relevancia.  

Sponsorización: apoyo económico a una entidad a la que queda asociado nuestro nombre comercial. 
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Spot: corto publicitario elaborado para su exhibición en televisión, en cine o en Internet.  

Stand: o plataforma de exposición.1-Espacio acondicionado para la presentación de productos, 

generalmente en ferias o exposiciones. Es una arquitectura efímera diseñada por interioristas, diseñadores 

gráficos o industriales. 2-Constituye el soporte físico del producto o servicio, así como el marco donde se 

desarrollarán todas las acciones comerciales y comunicativas durante el evento. Deberá ser pensado y 

concebido en base a los objetivos y brindar el entorno más adecuado posible para los contactos y visitantes 

que a él acudan. 

7.REFERENTES BIBLIOGRÁFICOS 

WEBGRAFIA 

https://youtu.be/wKmYxVzhB3I 

https://youtu.be/0o5r6zDWh3Q 

https://youtu.be/1Lqqs9o2QoU 

https://www.youtube.com/watch?v=2J4ONmYQqz0 

https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ 
 
7. CONTROL DEL DOCUMENTO 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 

Autor (es)     

 

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar únicamente si realiza ajustes a la guía) 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha Razón del Cambio 

Autor 

(es) 

Eduardo López Instructor Centro 

Comercio y 

Servicios 

29/10/2024 Actualización 

 

 

https://youtu.be/wKmYxVzhB3I
https://youtu.be/0o5r6zDWh3Q
https://youtu.be/1Lqqs9o2QoU
https://www.youtube.com/watch?v=2J4ONmYQqz0
https://www.youtube.com/watch?v=0HWgQNxdxyQ
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PROCESO DE GESTIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL  

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 

IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

● Denominación del Programa de Formación: GESTIÓN EMPRESARIAL 

● Código del Programa de Formación: 621201 

● Nombre del Proyecto: Formulación de ideas de negocio para emprender proyectos productivos de 
acuerdo a las tendencias y al comportamiento económico del departamento del cauca 

● Fase del Proyecto: Análisis 
● Actividad de Proyecto: Investigar las necesidades, tendencias y la situación actual del sector 

productivo del departamento para caracterizarlo 
● Competencia: PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCIÓN QUE CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE 

ACUERDO CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA Y RESPONSABILIDAD DE LAS FUNCIONES ASIGNADAS POR LA 
ORGANIZACIÓN. 

● Resultados de Aprendizaje: Analizar los hechos y situaciones administrativas de la organización en 
su contexto, aplicando metodologías estadísticas, matemáticas o financieras, en la solución de 
problemas y plan de acción. 

● Duración de la Guía: horas presenciales.  horas autónomas   

2. PRESENTACIÓN 

Apreciado aprendiz 

Esta competencia en su primer resultado de aprendizaje invita al conocimiento del sector empresarial, 

conceptos como empresa y sus tipos, diferencia entre empresa y negocio son temas que se ampliaran en la 

presente guía de aprendizaje 

La invitación es para que de forma integral se asuma el compromiso de una manera organizada, mediante 

trabajo presencial y autónomo que permita el aprendizaje colaborativo y el crecimiento integral del grupo. 

3.  FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

3.1 ACTIVIDAD DE REFLEXION INICIAL 

● Descripción de la(s) Actividad(es) 

 

Reflexionar sobre el siguiente video según link https://www.youtube.com/watch?v=eNa9wypLEtM&t=5s y 

participa con tu punto de vista 

● Ambiente Requerido:  

 

https://www.youtube.com/watch?v=eNa9wypLEtM&t=5s
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Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Reflexión sobre video 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

link https://www.youtube.com/watch?v=eNa9wypLEtM&t=5s 

• Duración de la actividad: 1 hora 

 

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

Actividad 1 contextualización 

• Descripción de la Actividad: 

 

Elaborar ejemplos para cada uno de los tipos de empresa de acuerdo con las imágenes 

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=eNa9wypLEtM&t=5s
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● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 
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• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Diapositivas 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Diapositivas 

 

• Duración de la actividad: 3 horas 

Actividad 2 contextualización. 

 

• Descripción de la Actividad: 

 

Administración 

 

Leer comprensivamente el tema sobre “Administración” según material de apoyo entregado por el 

instructor. 

 
Sobre la lectura de respuesta a las siguientes preguntas en su portafolio de evidencias. 
 

1. Defina el concepto de administración 
2. Clasifique y explique las empresas con relación a su tamaño 
3. Clasifique y explique las empresas con relación a su propiedad 
4. Clasifique y explique las empresas con relación al tipo de producción 
5. Explique el origen histórico de la administración 
6. ¿Qué fue la revolución industrial? 
7. ¿Cuáles fueron las consecuencias de la revolución industrial? 
8. ¿Cómo surgió la administración moderna? 
9. Explique la escuela de la administración científica 
10. Explique la escuela clásica de administración 
11. ¿Quién fue Taylor? 
12. ¿Quién fue Fayol? 
13. ¿Cuáles son las principales escuelas de administración? 
14. ¿Qué significa teoría de la contingencia? 
15. ¿Cuáles son los objetivos de la administración? 
16. Cite los principios generales de la administración 
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17. ¿Para qué sirven los principios generales de la administración? 
18. Explique el principio de jerarquía 
19. Explique el principio de la amplitud administrativa 
20. Explique el principio de la definición 
21. ¿Cuáles son los principales recursos de una empresa? 
22. ¿Cuáles son las principales especialidades de la administración 
23. ¿Cuáles son las funciones esenciales de la empresa? 
24. Explique las funciones administrativas 

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Lectura comprensiva 

 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

Lectura administración 

 

• Duración de la actividad: 8 horas 

 

3.2 ACTIVIDADES DE APROPIACIÓN DE CONOCIMIENTO (Conceptualización y Teorización).  

 
Actividad 1 apropiación. 

 

Investigar por equipos para exposición los siguientes temas según biblioteca SENA 
 

1. Trabajo en equipo 
2. Liderazgo 
3. Proceso administrativo 
4. Cultura organizacional 
5. La toma de decisiones 
6. Planeación estratégica y matrices 
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Criterios de evaluación  
 

✓ Dominio del tema 
✓ Ayudas audiovisuales 
✓ Presentación personal 
✓ Trabajo en equipo 
✓ Manejo de grupo 

 
● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de formación dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Exposición según criterios de evaluación  

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

N/A 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de desempeño  

● Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 4 horas 

 
3.4 ACTIVIDAD DE TRANSFERENCIA 
 

• Descripción de la Actividad: 

 

Seleccionar la idea de negocio de acuerdo al video y material de apoyo entregado por el instructor link 

https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8 

 

https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8
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● Ambiente Requerido:  

 

Ambiente de aprendizaje dotado de mesas sillas, computadores, conexión a internet. 

 

• Estrategias o técnicas didácticas activas: 

 

Video  
 

● Materiales de formación: 

Lápices, colores, esferos, marcadores, hojas de examen, pliegos de papel, etc. 

• Material de apoyo:  

 

link https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8 

 

• Evidencias de aprendizaje 

Evidencia de producto 

• Instrumento de evaluación 

Lista de chequeo 

• Duración de la actividad: 12 horas 
 

4. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 
 
 

Fase del 
proyecto 
formativo 

Actividad del 
proyecto 
formativo 

Actividad de 
Aprendizaje 

Evidencias de 
Aprendizaje 

Criterios de 
Evaluación 

Técnicas e 
Instrumentos 
de Evaluación 

Análisis Investigar las 
necesidades, 
tendencias y la 
situación 
actual del 
sector 
productivo del 
departamento 

Seleccionar 
una idea de 
negocio 

Evidencias de 

Desempeño 

 

Evidencias de 

Producto: 

PREPARAR LOS 
INFORMES 
RELACIONADOS 
CON EL 
COMPORTAMIENTO 
DEL CONSUMIDOR 
TENIENDO EN 
CUENTA EL 

 

Técnica: 

Observación 

Instrumento: 

Lista de chequeo 

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8
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para 
caracterizarlo 

CONTEXTO 
MERCADOLÓGICO 
DE ACUERDO CON 
LOS PLANES Y 
OBJETIVOS 
DETERMINADOS 
POR LA EMPRESA. 
ELABORAR EL PLAN 
DE ACCIÓN DE 
MERCADEO 
TENIENDO EN 
CUENTA LAS 
TÉCNICAS 
MERCADÓLOGICAS 
Y DE PLANEACIÓN 
DE ACUERDO CON 
LOS OBJETIVOS 
FIJADOS POR LA 
EMPRESA. DISEÑAR 
LAS ESTRATEGIAS 
DE ACUERDO CON 
EL PLAN DE 
MERCADEO 
TENIENDO EN 
CUENTA 
PRODUCTOS Y 
SERVICIOS Y EL 
COMPORTAMIENTO 
DE LOS 
CONSUMIDORES, 
LA GESTIÓN DE 
VENTAS Y LAS 
METAS FIJADAS 
POR LA 
ORGANIZACIÓN.             
DETERMINAR LOS 
INDICADORES Y 
ESTÁNDARES DE 
GESTIÓN DE 
ACUERDO CON LOS 
PLANES DE 
MERCADEO 
TENIENDO EN 
CUENTA EL 
CUMPLIMIENTO DE 
METAS LOGRADAS 
EN PERIODO DE 
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TIEMPO CON BASE 
EN LOS OBJETIVOS 
FIJADOS POR LA 
ORGANIZACIÓN.             
DEFINE EL PLAN DE 
ACCIÓN DE 
MERCADEO 
TENIENDO EN 
CUENTA DATOS Y 
ESTADÍSTICAS DE 
GESTIÓN Y EL 
COMPORTAMIENTO 
DE LOS 
CONSUMIDORES, 
LOS OBJETIVOS Y 
RECURSOS DE LA 
EMPRESA.            
REALIZA EL 
DIAGNÓSTICO DE 
MERCADOS QUE 
IDENTIFIQUE 
OPORTUNIDADES 
DE NEGOCIOS 
UTILIZANDO 
SOFTWARE 
ESPECIALIZADO EN 
PROYECCIONES DE 
MERCADEO 
TENIENDO EN 
CUENTA LAS 
POLÍTICAS DE LA 
EMPRESA. 

 

5. GLOSARIO DE TÉRMINOS 

MERCADO: Sitio, lugar, espacio dónde interactúa la oferta y la demanda y esta compuesto por clientes 
potenciales.:  
 
SEGMENTACIÓN DE MERCADO: Estrategia de mercadeo que consiste en dividir el mercado en segmentos o 
fragmentos denominados nichos de mercado 
 
Mercadeo: Conjunto de acciones que pertimiten conquistar un mercado, ofreciendo productos o servicios 
de calidad que satisfacen necesidades de clientes potenciales. 
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ACTITUD: 

Evaluación que hace una persona de una idea o un objeto. 

ACUERDO DE PRECIOS (price fixing): 

Convenio entre dos o más empresas sobre el precio que cobrarán por un producto. 

ADMINISTRACIÓN DE VENTAS: 

Actividades del gerente de ventas y su personal fijo encaminadas a encontrar, conservar, motivar, dirigir, 
evaluar y regular los esfuerzos del personal de ventas. 

ADMINISTRACIÓN RELACIÓN CON EL CLIENTE(ARC): 

Conocida también como CRM (Customer Relationship Management), es una filosofía empresarial que tiene 
como objetivo incrementar y perfeccionar la relación con los clientes. 
Un sistema integrado de información que se utiliza para planificar, programar y controlar las actividades de 
preventa y posventa en una organización. 

ADOPTADORES, CATEGORÍA DE: 

Clasificación de individuos de un mercado basado en su aceptación a las innovaciones. 

AGENTE DEL FABRICANTE: 

Intermediario que vende las líneas de productos relacionados pero no competitivos para varios fabricantes. 
Cuenta generalmente con un territorio protegido y rara vez posee inventarios o toma el título de los bienes 
que vende. 

AGENTE INTERMEDIARIO MAYORISTA: 

Persona que desarrolla las tareas de mayoreo, pero no adquiere el titulo de los productos que maneja. 

AGENTE VENDEDOR: 

Mayorista que comercia con los productos de un fabricante y controla las decisiones de fijación de precios y 
los gastos de promoción. 

ALIANZA ESTRATÉGICA (Strategic alliance): 

Acuerdo cooperativo entre empresas de negocios a mediano y largo plazo. 
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ALMACENES DE DISTRIBUCIÓN: 

Instalaciones para el almacenamiento y el reenvío. Se usan para facilitar el movimiento rápido de bienes 
cuando se comercia con zonas remotas en relación con el punto de fabricación. 

ANÁLISIS DE VENTAS: 

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

ANÁLISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO: 

Evaluación financiera del potencial de ganancia de precios alternativos. 

APALANCAMIENTO: 

Estrategias relativas a la composición de deuda y capital para financiar los activos. Se aplica a la razón 
resultante de dividir el pasivo entre el capital contable. 

ARANCELES: 

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

ÁREA DE LIBRE COMERCIO: 

Forma simple de integración entre diversos países. Desaparecen los aranceles interiores pero cada país sigue 
teniendo su propio arancel para con terceros países. 

ARTÍCULO DE PROPAGANDA O LÍDER: 

Producto que se anuncia a un precio deliberadamente bajó para atraer clientela a la tienda. 

ARTÍCULOS DE COMPRA POR IMPULSO: 

Productos que se compran sin pensar o con poco esfuerzo y que se colocan casi siempre cerca de las cajas 
registradoras de las tiendas. 

ASIGNACIÓN DE CORRETAJE O CORREDURÍA: 

Descuento proporcionado por los servicios de corretaje. 
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ASIGNACIÓN PROMOCIONAL: 

Cesión de dinero hecha por un fabricante a los miembros de un canal de distribución para que ayuden a 
promover un producto dado. 

ATB (Above the line): 

Todas las actividades en las que la agencia percibe una comisión de los medios por la inserción de los 
anuncios. Esto es publicidad hecha en medios masivos. (Diccionario Publicidad Agencia J.W.Thompson). 

AUDIENCIA POTENCIAL: 

Total estimado de los hogares de una zona determinada que poseen aparatos de recepción (TV o radio), 
estén o no encendidos. 

6.REFERENTES BIBLIOGRÁFICOS 

BIBLIOGRAFIA 

Chiavenato, Idalberto, iniciación a la administración de ventas. México. McGraw-Hill. 1989 

Urrego Villegas Fabio, Plazas Ramírez Elías. La investigación del Marketing y su papel en la gerencia. 

Universidad del Valle. 1998 

Gabriel Jaime Soto, Juan Fernando Ruiz, Juliana Echavarría, 2012. Gerencia de Ventas. Editorial Mc Graw Hill. 

Bogotá.  

Wolgang Castillo Castro, 2008. Cómo llegué a ser el vendedor que soñé. Editorial Norma. Bogotá 

WEBGRAFIA 

https://www.youtube.com/watch?v=Val9lx16bsc 

7. CONTROL DEL DOCUMENTO 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha 

Autor (es) Eduardo López Instructor Centro 

Comercio y 

Servicios 

5/08/2024 

 

https://www.youtube.com/watch?v=Val9lx16bsc
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar únicamente si realiza ajustes a la guía) 

 Nombre Cargo Dependencia Fecha Razón del Cambio 

Autor (es)      

 

 



Ideas de negocio

Preguntas que te ayudaran hacer uso de la fórmula
Necesidad + Pasión = Idea del negocio perfecto para ti

explicada en el video:
https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8

------------------------------

Preguntas, para ayudarte a descubrir qué servicios o
productos son necesarios:

● ¿De qué cosas se quejan las personas que conoces?
● ¿Qué servicio no tienes, pero te gustaría tener acceso?
● ¿Qué hace falta en el lugar donde vives?
● ¿Con qué problemas vienen a ti tus amigos, para que les ayudes?
● ¿Por cuáles servicios tus vecinos prefieren pagar en vez hacerlo a

si mismos?
● ¿Sobre cuales productos o servicios preguntan las personas en

las redes sociales o grupos a los que perteneces?

------------------------------

Preguntas que te ayudarán a encontrar un negocio que
coincida con tu pasión:

● ¿Qué te gusta hacer en tu tiempo libre?
● ¿Sobre qué cosas estás pensando todo el tiempo?
● ¿En qué cosas estás más interesado?
● ¿Qué pasatiempos tienes?
● ¿Qué tipos de libros o blogs te gusta leer más que otros?
● ¿Qué tipo de canales estás viendo en Youtube?
● ¿De qué cosas te gusta aprender?

https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8


● ¿Cuáles productos te encanta usar?
● ¿Qué problemas estás enfrentando?
● ¿Qué obstáculos o miedos has logrado a vencer?
● ¿Cuáles son tus fortalezas?

Un buen negocio es construido usando tus fortalezas. Si no sabes
cuáles son tus fortalezas, te recomiendo este vídeo:
https://www.youtube.com/watch?v=LqMRGI8z1mY

------------------------------

Otras preguntas que te ayudarán en elegir un negocio para
ti:

● ¿Cuánto dinero puedes invertir para empezar tu negocio?
● ¿Prefieres tener personas que trabajan contigo o prefieres trabajar

a solo?
● ¿Quieres que tu negocio sea tu trabajo completo o trabajo extra?
● ¿Cuánto tiempo tienes para desarrollar tu negocio?

------------------------------

Consejos para contestar las preguntas: abre tu aplicación favorita de
hacer notas, o toma un lápiz y un papel, siéntate cómodo y anota las
respuestas a todas las preguntas. Cada pregunta pueden tener más que
una respuesta.

Si quieres contestar en este archivo, primero necesitas guardarlo.
Para hacerlo haz clic en:
Archivo -> Crear una copia -> Aceptar

Si tienes preguntas sobre el archivo, déjalas abajo de este vídeo:
https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8

https://www.youtube.com/watch?v=LqMRGI8z1mY
https://www.youtube.com/watch?v=3U-x0YD4sA8
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