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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.
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- \ ~
S

\ —
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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.

Pagina 6 de 20




SENMN.O

VY

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
GUIA DE APRENDIZAJE

SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
Proceso Gestidon de la Formacion Profesional Integral
Procedimiento Ejecuciéon de la Formacién Profesional Integral

Version: 02

Codigo: GFPI-F-019

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

Pagina 11 de 20




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

7Av SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
Proceso Gestidon de la Formacion Profesional Integral

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

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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comprension de lectura".

sencillos, y con contenido técnico.

AP04-EV04”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

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
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GUIA DE APRENDIZAJE N2 9

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: ANALISIS

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
AAl6.Elaborar  plan  de | ESCENARIO (Herramienta - | LE
accion de mercadeo, de | (Aula, equipo) (unidades
acuerdo con indicadores y | Laboratorio, empleadas
estandares de gestion | taller, unidad durante el
Actividad de Proyecto: previamente definidos por la | productiva) y programa)
empresa. elementos y
Elaborar el Plan de Accion de condiciones de
Mercadeo AA17.Establecer proceso de | seguridad
seguimiento y evaluacién al industrial, salud
plan de accién de mercadeo, | ocupacionaly
con el objeto de cumplir con | medio ambiente.
las actividades y
proyecciones de nuestro
producto o servicio.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010101603 Estructurar | 260101016 Planear | de  Aprendizaje

estrategias de mercadeo | actividades de mercadeo | dispuesto en el

orientadas a garantizar | que respondan a las | Sistema de

mercadeo responsable, segln | necesidades y expectativas | Gestion de

indicadores de gestion. de los clientes y a los | Aprendizaje
objetivos de la empresa. (LMS).

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

26010101604 Establecer | 260101016 Planear

proceso de evaluacién del plan | actividades de mercadeo

de accién de acuerdo con los
objetivos del plan de mercadeo.

que respondan a las
necesidades y expectativas

de los clientes y a los
objetivos de la empresa.
Resultados de Aprendizaje: Competencia:
26010101602 Disefiar | 260101016 Planear
indicadores y estdandares de | actividades de mercadeo
gestidn de mercadeo | que respondan a las
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considerando la relacion costo | necesidades y expectativas
beneficio integrado, de acuerdo | de los clientes y a los
con objetivos de la empresa. objetivos de la empresa.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150204 Comprender las | 240201502 Producir textos
ideas principales de textos | en inglés en forma escrita y
complejos en inglés que tratan | oral.

de temas tanto concretos como
abstractos, incluso si son de
caracter técnico, siempre que
estén dentro de su campo de
especializacion.

Duracion de la guia: 150 horas

| 2. INTRODUCCION

En la Actividad de Proyecto 9: “Elaborar el Plan de Accion de Mercadeo”, el aprendiz estudiara y aplicara técnicas
para la elaboracion del plan de accidn de mercado o estrategia de ventas, que tenga en cuenta los diferentes
analisis tanto interno como externos de la empresa, y asi determinar el mercado potencial y prondstico de ventas
con una adecuada utilizacion de indicadores para la elaboracién de presupuestos y gestién en ventas.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto sera de 150 horas, periodo en el cual se abordaran
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: “Elaborar plan de accién de mercadeo, de acuerdo con
indicadores y estdndares de gestion previamente definidos por la empresa”; se revisaran los elementos
requeridos para el andlisis situacional de la empresa teniendo en cuenta anadlisis del macro entorno y del micro
entorno, para después relacionarlo con un andlisis interno y asi poder relacionarlo con la determinacién de
objetivos del plan de ventas y estrategias que definen como se realizara las ventas efectivas; este permitird la
elaboracion de un presupuesto de ventas para la elaboraciéon de indicadores para la evaluacién y control
organizacional para las ventas.

La segunda actividad de aprendizaje: “Establecer proceso de seguimiento y evaluacion al plan de accion de
mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones de nuestro producto o servicio”, para esto
se toma como referente el analisis situacional, posteriormente se hace un andlisis de Producto un analisis externo
donde se tiene en cuenta al consumidor y la competencia. Para la realizacidon de actividades se toma el referente
de la elaboracién de objetivos del plan de mercadeo, que generan una estrategia basica de marketing y sus
respectivos programas de marketing.

En su visidon integradora la Actividad de Proyecto 9 aborda contenidos referidos a la comprensién de textos en
idioma inglés sobre Marketing en forma escrita y auditiva, y tiene en cuenta la Generacion de Habitos Saludables
para prevencion de riesgos ocupacionales, como respuesta a las condiciones y complejidades del entorno laboral
que lo particulariza y define.

El desarrollo de la presente actividad de proyecto busca formar un tecnélogo en Gestién de Mercados capaz de
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caracterizar el comportamiento del mercado acorde con las aspiraciones del sector productivo, enmarcando su
accién dentro de las estrategias disefiadas y avaladas por la organizacion.

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Para la elaboracién de plan de mercadeo se deben tener en cuenta aspectos relevantes de la empresa, para ello se
debe enfocar hacia el analisis de factores externos e internos de la empresa, y se deben enfocar en definir los
aspectos que direccionen el plan de mercadeo, para asi generar los diferentes indicadores de seguimiento para las
ventas; estos aspectos los relacionamos de la siguiente manera:

1. Recopilar informacién a partir del analisis interno y externo de la empresa, que relacione la capacidad de la
empresa para generar objetivos de mercadeo y a su vez la generacion de estrategias organizacionales en ventas.

2. El plan de marketing para la generacién de programas que relacione producto, precio, distribucidon y publicidad;
para la generacion de indicadores para las ventas y su proyeccion.

Teniendo en cuenta estos supuestos y referenciarlos como derroteros de reflexidn para el aprendiz, resuelva los
siguientes cuestionamientos:

e Para realizar un plan de ventas y definir acertadamente los indicadores éEs necesario precisar el contexto de la
empresa?

e (De qué sirve el identificar los factores internos de la empresa? éCudl es su aporte relacional con los objetivos
propuestos y la formulacion del plan de ventas?

e (Qué importancia tiene para la gestion del plan de ventas la definicidn asertiva de estrategias que potencialicen
a las organizaciones?

o La definicién de programas de marketing: éQué tipo de relacién generan respecto de los indicadores de
seguimiento? y ¢ Qué incidencia tienen en la proyeccién de ventas para la empresa?

Para la elaboracién del plan de accidn del mercadeo, se relacionan aspectos relevantes que tienen que ir enfocados
con la proyecciéon de la empresa y con las necesidades del cliente; asi como, con la definicion de estrategias para la
consecucion de objetivos reflejados en los diferentes indicadores. De acuerdo con estos principios, realice un
ejercicio exploratorio de autoevaluacion, respondiéndose a si mismo las preguntas planteadas, y determinando sus
fortalezas y aptitudes frente al tema, asi como, la importancia de avanzar en la adquisicion de competencias
requeridas durante su proceso de aprendizaje para un necesario dominio del tema.

3.2 Actividades de contextualizacidn e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
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Teniendo en cuenta la accién de reflexidn inicial, seguramente se han generado mayores inquietudes acerca de la
elaboracion de planes de accidn de mercadeo, de donde se puede adelantar un anadlisis para la posterior
implementacién de indicadores de seguimiento que le permita a las empresas realizar un buen plan de ventas.

Para dar inicio a la metodologia para la elaboracién de planes de accién de mercadeo, es necesario realizar un
analisis de aspectos internos y externos de la empresa, referenciando las fuentes de consulta examinadas y la
clarificacion de objetivos perseguidos en esta fase de ejecucion del Proyecto Formativo; para alcanzar este
propdsito se hace necesario profundizar en los conocimientos elaborados para la actividad de aprendizaje:
“Elaborar plan de accion de mercadeo, de acuerdo con indicadores y estdandares de gestion previamente definidos
por la empresa”, estos conocimientos son los siguientes:
e Manejo adecuado de los conceptos que se utilizan para la aplicacidn del andlisis situacional de la empresa.
e Definicion de los factores externos del micro entorno y macro entorno de la empresa para la aplicacion del
analisis del mercado y la generacién de proyeccion en ventas.
e El andlisis interno como factor para la aplicacidon de indicadores de la empresa que le permita realizar
proyecciones para el plan de marketing.
e Determinar el potencial en ventas y realizar prondsticos de venta definidos por la empresa, con la
generacion de tipos de estrategias.

La profundizacién de conocimientos para la actividad de aprendizaje: “Establecer proceso de seguimiento y
evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones de nuestro
producto o servicio”, son los siguientes:
e Objetivos del plan de mercadeo, teniendo en cuenta el analisis cuantitativo y cualitativo de los mismos para
la aplicacidn del plan.
e Estrategia basica del plan de mercadeo, este le permite definir actividades relacionada al estimulo de la
demanda selectiva y primaria.
e Partiendo del Programa de marketing, realizar analisis para la generacidon de indicadores referentes a
producto, precio, distribucion y publicidad.

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

e Lageneracion de habitos saludables para un mejor desempefio laboral y calidad de vida.

e Salud ocupacional y cultura fisica en el control de riesgos y enfermedades profesionales.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase Il de Planeacidn, correspondiente a la Actividad de Proyecto: “Elaborar el Plan de
Accidon de Mercadeo”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de contenidos de la guia
presentado a continuacién, donde se muestran las actividades de aprendizaje a realizar, frente a los contenidos,
resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.
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esarollg de __
o T
240201502 Producir Lextas en inglés en forma escrita y oral. AA17 Establacer proces de saguimiento v avaluacidn — T
&l plan de aecidn de mereades, con o objeta de cumplr W""_l‘:;_'r“:':';’z:aé" ‘“‘*x‘_&
con las actividades ¥ proyecciones de nuestra products o servicio.

\E"\H_

descrita y desarollada
a través de

ue se alcanzan mediante
q para el logro
de

Actividades de
EVALUACION

e
comb son evidenciadas

Actividadades de

Actividades de
TRANSFERENCIA

APROPIACION

apoyadas en

mediante

k. Los Racursos para al Aprandizaje
Los Resultados de Aprendizaje: (Objetos de Aprendizaje):

26010101603 Estructurar estrategias de mercades Para el desarrollode de esta actividad de aprendizaje
orientadas a garantizar meraden responsable, segin tendré en cuenta los sigulentes Objetas de :

Evidencia 1
Fora; *Utilidad de los Indicadaores:
de gestibn de mercades®

evidenciadas,
como

elaborar plan de mercaden , @ identificar
infarmaccién arrejads por s empresa para
establecer indicadores y estindares.

Y

Evidencla de Desempeho (AA16 v ARL7):
*+Identificar recursos y tecnices utilizadas para

indicadores de gestidn. -
26010101604 Establecer proceso de evaluacion del 04, Plan de Marcadeo 5;::."‘;'E,,";:@;‘;f:‘,.‘;,’:’a‘;‘g:‘:a‘?:,l"' evidenciadas g"u:;';g',: ap0g
lan de accion de acuerds con los objetivos del plan de mercaden OA Creative brief 5 i G i : = i
2 b [ « adecuado manein de conceptos a aplicar para como Elaborar el Plan de Acridn
— - r n de acoién i "
26010101602 Disetar Indicadores y estandares de gestion AALT, Elaberar un plan de accn de mercaded COOE=ED
de mercagen corsideranda la relacidn costo benefics integrade, A, Plan de Ventas -
de acuerdo con objetivos de la empresa
Evidencias de Producto (AALG y AALT): (,f/ Evidencin 3,
24020150204 Comprander las deas principales de textos AEllaE i gel Progucto
complejos en inglés que tratan de temas tanta concretos * Documento Con pFopuesta para programar evidenciada 0 Senvicy
coma abstractos, inclust st san ce caracter téonico, slampre

plan de de mercaden del producto a servicio.
que estén dentro de su campa de especalizacidn * Formato brief diligenciado con presentacidnde
campafia publiictaria en idioma inglés.

como

Evidencia 4.
INGLES: “Formato brief - campafia
publicitaria en inglés”

Dedicacion horaria

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 150 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%.

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

Intensidad Evidencia 1 Evidencia2 | Evidencia 3 | Evidencia 4
Descripcién Peso % nH‘:::Iri: (Foro) (Cuestionario) | (Producto) | (Producto) | Subtotales
20% 15% 35% 30%
;':rk;’girdem“d'ente del 80% 120 24 18 42 36 120
Trabajo con
acompafiamiento directo 20% 30 6 4,5 10,5 9 30
del instructor:
Tiempo desarrollo de o
Actividad de Proyecto: 100% 150 30 22,5 52,5 45 150

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 acompanamiento 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 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, 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 investigacién, de respeto a los derechos de autor y
de accién 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 evaluacion con que
se evaluardn, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar temas técnicos
especificos, orientar en la busqueda de informacidn y entrega de evidencias, etc. El encuentro debe realizarse antes
del envio de evidencias y publicar su grabacién en el foro “Encuentros Sincrénicos”, indicando en el nombre de la
secuencia la fecha del encuentro, y al interior de la publicacién el detalle de los temas tratados y los documentos
soportes utilizados en la sesidn, por ejemplo: diapositivas, documentos, articulos, videos, entre otros.

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

A continuacion se observa la interrelacidon 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 1 Evidencia 2 Evidencia 3 Evidencia 4
(Foro) (Cuestionario) (Producto) (Producto)
AP09-EV01- AP09-EV02- AP09-EV03- AP10-EV04-
e Foro: "Utilidad Cuestionario "Programacion SALUD
AAP-I;:'I\‘?)??A?: RESULTADOS DE APRENDIZAIJE de los APO09. de Plan de OCUPACIONAL.
Indicadores de "Elaborar el Mercadeo del | “Paralelo entre
gestion de Plan de Accion Producto o coordinacion
mercadeo". de Mercadeo”. Servicio". finay gruesa".
26010101603 Estructurar estrategias
de mercadeo orientadas a garantizar X X
mercadeo responsable, segln
indicadores de gestion.
AA16.Elaborar plan | 5010101602 Disefiar indicadores y
de accion de estandares de gestiéon de mercadeo
mercadeo, de considerando la relacién costo X
acuerdo con beneficio integrado, de acuerdo con
indicadores y objetivos de la empresa. X
estandares de
gestidn previamente
:sjgll::: por la 24020150204 Comprender las ideas
principales de textos complejos en
inglés que tratan de temas tanto
concretos como abstractos, incluso si X
son de caracter técnico, siempre que
estén dentro de su campo de
especializacién.
26010101604 Establecer proceso de
AA17 Establecer evaluacién del plan de accién de
proceso de acuerdo con los objetivos del plan de X
seguimientoy mercadeo.
evaluacién al plan de
accion de mercadeo, | 54050150204 Comprender las ideas
con eI.obJeto de principales de textos complejos en X
cum?llr con las inglés que tratan de temas tanto
act|V|daFles y concretos como abstractos, incluso si X
proyecciones de son de caracter técnico, siempre que
nues.tl_'o producto o estén dentro de su campo de
servicio. especializacion.

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

Para la elaboracion del plan de mercadeo es fundamental el conocimiento y estudio de caso segun la aplicacidn de
los diferentes componentes que permite estructurar un esquema estratégico para la definicién de indicadores de

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

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

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

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucidon 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 décimo sexta y décimo séptima 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 informaciéon que le permitird analizar la conceptualizacién técnica necesaria para elaborar el
Plan de Accién de Mercadeo.

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

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 16
OA Plan de Mercadeo
OA Creative brief

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 17
OA. Plan de Ventas

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 continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA16): “Elaborar plan de accion de mercadeo, de acuerdo con indicadores y estdndares de gestion
previamente definidos por la empresa”. Recuerde que la revisidn de los materiales de estudio es fundamental para
su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidn de Mercados.

> OA. Plan de Mercadeo: Desarrolla el contenido explicativo sobre la importancia del plan de mercadeo, aplicado

como herramienta que facilita la ordenacién y el actuar comercial de toda organizacion, ya sea que esté

dedicada a ofertar un producto o a la prestacidn de un servicio. El desarrollo tematico dispone del siguiente
contenido de estudio:

o  Analisis situacional: Puntualiza sobre los estandares de desempefio, y su aporte estratégico en la
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estructuracion de la base logica que ha de orientar la toma de decisiones.

Analisis externo: Establece el perfil del consumidor o cliente, y encauza el proceso de compra del
producto o servicio y el analisis de la competencia.

Objetivos y estrategias del plan de marketing: Define los objetivos cuantitativos y cualitativos de la
empresa, y las estrategias para la estimulacién de la demanda selectiva y primaria.

Programas de Marketing: Interpreta el concepto de producto con sus objetivos, el posicionamiento de
marca y las mejoras a los atributos. Define los objetivos del precio, la estrategia y la fijacién de precio;
precisa la distribucién, sus canales y su logistica; especifica los objetivos de la publicidad y sus
respectivas estrategias de comunicacion.

> OA Creative brief: Muestra de informe creativo que incluye detalles sobre el comportamiento de los
consumidores; su principal funcion es la de aportar respuestas eficaces y creativas para resolver un problema
particular. Acude a medios tradicionales de comunicacién y a las nuevas tecnologias.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA17): “Establecer proceso
de seguimiento y evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y
proyecciones de nuestro producto o servicio”, son los siguientes:

> OA. PLAN DE VENTAS: Herramienta a manera de documento escrito elaborado por las personas responsables
de la actividad de ventas; toma como referente los objetivos de ventas fijados por el plan de mercadeo. Su
desglose en contenidos tematicos de estudio, es el siguiente:

O

Anadlisis situacional: Precisa el analisis externo del macro entorno y el micro entorno, donde se revisan
aspectos de tipo cultural, demografico, politico, social etc.; dentro de los cuales la empresa no ejerce
una funcion directa. El andlisis interno corresponde a los resultados de ventas histdricas, de las
actividades realizadas y de todos aquellos datos pertinentes a la situacidén de la empresa.
Establecimiento de objetivos: Realiza el plan de ventas tomando como referencia los objetivos
definidos para el plan de mercadeo. Algunos objetivos giran en funcién a dos elementos claves: los
resultados propios de la labor de ventas y los resultados para la administracion de ventas.
Determinacion del potencial del mercado y prondstico de ventas: Precisa el potencial del mercado en
su maximo nivel de ventas que puede alcanzar toda la industria en un periodo de tiempo determinado.
Contempla a todas las empresas dedicadas a la produccion del mismo producto o prestacién del mismo
servicio.

Formulacion de estrategias de ventas: Define los tipos de estrategias para la penetracion del mercado
y el desarrollo y diversificacion del mercado mediante nuevos productos. A su vez, genera estrategias
enfocadas al portafolio de negocios o productos, encauzandolas a grupos de interés.

Definicion de actividades o tacticas: Coordina las actividades que integran las demas variables de la
mezcla de mercadeo, priorizando y organizando un cronograma de actividades, para facilitar su
evaluacidén y control.

Elaboracion del presupuesto de ventas: Efectia la estimacién de los futuros ingresos, gastos y
utilidades que aportara la funcién de ventas.

Evaluacion y control: Analiza los tres tipos de control: preventivo, concurrente y de realimentacion,
tomando como base fundamental de seguimiento el plan de ventas.
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Evidencia 1 (De Desempeiio)

AP09-EV01- Foro: "Utilidad de los Indicadores de gestion de mercadeo". Para el desarrollo de esta evidencia el
aprendiz deberd haber leido el material de estudios correspondientes al plan de mercadeo y el plan de ventas. Una
vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, debe identificar los recursos necesarios y las técnicas utilizadas para la
elaboracion de un plan de mercadeo a partir de la definicién de programas, tacticas y estrategias; debe reconocer
las variables del mercado y la informacién arrojada por la empresa, con el fin de establecer indicadores y
estdndares de gestidn. Los resultados obtenidos estructuraran el plan de mercadeo. Debe ingresar al foro tematico
y dar respuesta a los interrogantes planteados:

e (Cual de las caracteristicas de un sistema de distribucidn se relaciona mds con su producto o servicio en el
proceso de comercializaciéon? é¢Por qué?

e Describa qué factores negativos y positivos pueden influir en el sistema de distribucién de su producto o
servicio. Presente ejemplo de la situacién.

e Determine y describa los canales de distribucién apropiados para desarrollar actividades de
comercializacién de su producto o servicio, justifique su respuesta.

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

Encuentro Sincrénico Orientacion Desarrollo Evidencia: Para la elaboracion de esta evidencia se realizara
encuentro sincrénico (videoconferencia), el cual serd citado por el(los) instructor(es) a cargo, mediante el cual se
dardn a conocer las pautas para la correcta interpretacion de la evidencia a realizar, aclaracion de dudas vy
explicacion de la 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-AP09-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: AP09-EV01- Foro: "Utilidad de los Indicadores de gestion de mercadeo", para participar en el foro
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también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP09-EV02- Cuestionario de preguntas: "Elaborar el Plan de Acciéon de Mercadeo”. 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 interaccién de éste con el material de estudio suministrado en
cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 16 y 17; se
dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos aplicados para la
elaboracion de un plan de accidén de mercadeo necesario para la comercializacién de productos y/o servicios.

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-AP09-EV02”

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, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP09-EV02- Cuestionario AP09. "Elaborar el Plan de Acciéon de
Mercadeo”.

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 programacién del plan de mercadeo del producto o servicio, con el objetivo de cumplir las
proyecciones previamente organizadas y explicitadas en los temas propuestos. De otro lado, con la revisidn de
contenidos, usted ahora comprende las ideas principales de textos complejos en el idioma inglés, tanto en temas
concretos como abstractos, basados en conceptos técnicos dentro del campo correspondiente a la elaboracidn del
plan de accién del mercadeo.

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

Evidencia 3 (De Producto)

AP09-EV03- "Programacion de Plan de Mercadeo del Producto o Servicio". De acuerdo a las indicaciones del
instructor sobre el desarrollo de la Actividad d Proyecto 9: “Elaborar el Plan de Accion de Mercadeo”, y una vez
revisados los temas de estudio propuesto para las actividades de aprendizaje “Elaborar plan de accion de mercadeo,
de acuerdo con indicadores y estdndares de gestion previamente definidos por la empresa” y “Establecer proceso de
seguimiento y evaluacion al plan de accion de mercadeo, con el objeto de cumplir con las actividades y proyecciones
de nuestro producto o servicio”; el aprendiz elaborara un documento donde realice la propuesta para el desarrollo
de su proyecto formativo, respecto de la programacién del plan de mercadeo del producto o servicio, aplicando
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cada uno de los pasos vistos.

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 Orientacion 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 orientacidn, 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-AP09-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP09-EV03”
e Rubrica Sustentacion 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: AP09-EV03- “Programacion de Plan de Mercadeo del Producto o Servicio”.

Evidencia 4 (De Producto)

AP11-EV04- INGLES: “Formato brief - Campaiia publicitaria en inglés”. El aprendiz debera generar una campania
publicitaria para un producto o servicio presentada mediante un brief diligenciado en idioma 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-AP09-EV04”

e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP09-EV04”

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 y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP9-EV04- INGLES: “Formato brief - campafia publicitaria en inglés”.

Encuentro Sincronico Orientacién 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,
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interpretacion y entrega.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempeiio:

AP09-EVO1- "Utilidad de
los Indicadores de gestién de

Foro:

mercadeo".

Identifica variables de mercadeo y de
la empresa que arrojen informacién
relacionada con el fin de establecer
indicadores y estandares de gestion de
las acciones para evaluar los resultados
propuestos en el plan de mercadeo.

"Utilidad de los
Indicadores de  gestion de
mercadeo": “TGM-AP09-EV01”

Foro Tematico:

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

Evidencias de Conocimiento :

AP09-EV02- Cuestionario AP09.
"Elaborar el Plan de Accion de
Mercadeo”

Relaciona variables de mercadeo que

planteen resultados medibles,
mediante la aplicacién de razones vy
y de con

y metas de

proporciones acuerdo

objetivos mercadeo

establecidas en el plan.

Identifica recursos para la ejecucidn
del
herramientas.

plan utilizando técnicas vy

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV02”

Evidencias de Producto:

AP09-EV03- "Programacién de
Plan de Mercadeo del Producto o
Servicio".

Identifica variables de mercadeo y de
la empresa que arrojen informacion
relacionada con el fin de establecer
indicadores y estandares de gestion de
las acciones para evaluar los resultados
propuestos en el plan de mercadeo.

Valoracion de producto

(Documento escrito)

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
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Relaciona variables de mercadeo que

planteen resultados medibles,
mediante la aplicacién de razones y
y de

y metas de

proporciones acuerdo con

objetivos mercadeo

establecidas en el plan.

Plantea acciones de mercadeo para las
diferentes areas, tipos de formatos o
unidades de negocio a partir de los
resultados del diagndstico, con base en
herramientas y técnicas para el disefo
de estrategias.

Elabora planes estratégicos para las
diferentes acciones de mercadeo con
el uso de matrices estratégicas y con el
apoyo de software a partir de los
objetivos y politicas de la empresa.

Identifica recursos para la ejecucidn
del
herramientas.

plan utilizando técnicas vy

IE-AP09-EV03”

Sustentacién de
“TGM-IE-RS-

Rubrica
Actividades
Evidencias”

Evidencia de Producto
AP9-EV04- INGLES:
brief - campafia publicitaria en

“Formato

inglés”

Dramatiza en inglés una historia breve

utilizando  verbos regulares e
irregulares.
Traduce del inglés documentos

técnicos sencillos en tiempo presente y
pasado.

Valoracién de
producto(Documento escrito)

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP09-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-
IE-AP09-EV04”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Caracterizar el
Comportamient
o del Mercado.

150

NA

NA

Objetos de Aprendizaje de la Actividad Aprendizaje 16
e  OAPIlan de Mercadeo
e  OA Creative brief

Objetos de Aprendizaje de la Actividad Aprendizaje 17
e  OA.Plan de Ventas

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

Actitud: Evaluacion que hace una persona de una idea o un objeto.

Analisis de ventas: Estudio de las cifras devenias con objeto de revisar, mejorar o corregir una situacion de
mercadeo. La informacion de ventas se disgrega en sus componentes individuales y se examinan en lo tocante a su
relacion con otros factores que operan dentro de la mezcla de mercadeo.

Aranceles: Publicaciones que indican las tasas de envio de diferentes productos. También se refieren a los
impuestos asignados a bienes de importacion.

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

Brand Equity: Término referido al valor que posee una marca conocida. Valor agregado que le da a un producto.
Conocimiento que se tiene de la marca, por encima de sus cualidades funcionales.

Canal de distribucion: Camino seguido por el producto, a través de los intermediarios; va desde el productor al
consumidor final.

Ciclo de vida del producto: Trayectoria que sigue un producto desde su concepcién hasta su eliminacion de la
linea. Las etapas incluyen: introduccién, crecimiento, madurez y declinacion.

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

Demanda total: La demanda total del mercado para un producto es el volumen total que adquiriria un grupo de
clientes definido, en un drea geografica definida, dentro de un periodo definido, en un ambiente de mercadeo
definido, bajo un programa de mercadeo definido.

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

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

Estimulo: Cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir.
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Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Utilidad: Valor que posee un bien o servicio para la persona que lo compran.
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GUIA DE APRENDIZAJE N2 11

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: EJECUCION

Actividad de Proyecto:

Administrar acuerdos
comerciales segun condiciones
del contrato.

Actividad (es) de
Aprendizaje:

AA19-Estructurar
estratégico

plan

comercial de

eventos, teniendo en cuenta
los protocolos establecidos

por la empresa.

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

el mercado

especifico,

conforme a las politicas de

las  empresa,

principios

éticos y valores universales.

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

medio ambiente.

MATERIALES DE FORMACION

DEVOLUTIVO CONSUMIB
(Herramienta - | LE

equipo) (unidades
empleadas
durante el
programa)

Resultados de Aprendizaje:

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

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

Competencia:

260101021

Negociar

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

Resultados de Aprendizaje:

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

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

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

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

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

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

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

general y técnico.

Duracion de la guia: 280 horas

2. INTRODUCCION

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

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

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

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

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

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

e Programacion y difusién de un Evento Comercial.

e Laaplicacién de los elementos del Merchandising.

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

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

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

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

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

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase lll “de Ejecucion”, correspondiente a la Actividad de Proyecto 11: “Administrar
acuerdos comerciales segtin condiciones del contrato.”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema
de contenidos de la guia presentado a continuacién, donde se muestran las actividades de aprendizaje a realizar,
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Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 280 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompainamiento directo del instructor equivalente al 20%.

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

Descripcion

Peso %

Evidencia 2
(Cuestionario)

Evidencia 1

Intensidad (Foro)

Evidencia 3
(Producto)

Evidencia 4
(Producto)

Evidencia 5

(Producto) | Subtotales

Horaria

20% 15%

35%

15%

15%

Trabajo Independiente del
Aprendiz:

80%

224 44,8 33,6

78,4

33,6

33,6 224

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20%

56 11,2 8,4

19,6

8,4

8,4 56

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

280 56 42

98

42

42 280
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Conceptos:

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

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

Orientacion del Instructor

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

e OA Programacién y Difusién de un Evento Comercial

e OA Elementos del Merchandising

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

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 20

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

A continuacion se describen las evidencias a desarrollar:

Evidencia 1 (De Desempeiio)

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

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

Etica y Negociacion

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

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

Proceso de Negociacion

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

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

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

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

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

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

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

Evidencia 2 (De Conocimiento)

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

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

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

Forma de entrega:

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

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

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

Evidencia 3 (De Producto)

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

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

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

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

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

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

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

Evidencia 4 (De Producto)

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

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

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

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

Evidencia 5 (De Producto)

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

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

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

Forma de entrega:

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

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

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de

Pagina 14 de 22




SENA

N

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
GUIA DE APRENDIZAJE
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION

Proceso Gestion de la Formacidn Profesional Integral

Procedimiento Ejecucién de la Formacién Profesional Integral

Version: 02

Codigo: GFPI-F-019

Evaluacion

Evidencias de Desempeiio:

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

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

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

degustaciones y exhibiciones.

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

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

Evidencias de Conocimiento :

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

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

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

degustaciones y exhibiciones.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

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

Evidencias de Producto:

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

Determina condiciones de
intermediacion entre productores,
proveedores, distribuidores vy

clientes.

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

Realiza contratos frente a los
requerimientos de un evento de
del

cumplimiento de los términos de

acuerdo con la revisidn
negociacién, el presupuesto y las

normas legales para garantizar la

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

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

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

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

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

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

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

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

Evidencia de Producto

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

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

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

Puede responder cuestionarios de
seleccion multiple, escritos en
inglés.

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

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

Evidencia de Producto

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

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

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

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

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

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 19

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

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

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

OA Celebracién de un Contrato Comercial emprendimiento
contrato.

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

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

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

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

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

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

gue éste reciba la aceptacion de la propuesta.

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

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

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

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

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

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

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

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

Idea: Se denomina idea a una experiencia mental que relaciona elementos, descubre causas de situaciones o crea

Pagina 19 de 22




o SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
SENL GUIA DE APRENDIZAJE Version: 02

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

- . ., ., . Cddigo: GFPI-F-019
Procedimiento Ejecucién de la Formacién Profesional Integral

a una nueva posibilidad de accidn. Las ideas son parte de la capacidad de abstraccién del hombre, un rasgo de la
inteligencia que les separa del resto de los animales (Definicién, 2016)

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Zona caliente: Ubicacidn que permite dejar la mercancia a la altura de los ojos del cliente
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Nombre Cargo Centro de Formacion Fecha
Lider Expertos Centro de la Tecnologia del
Raul Fabian Cadena Vidal . Disefio y la Productividad
Tematicos .
Empresarial.
Centro de la Tecnologia del
John Ricardo Pefiuela Vasquez Expertos Tematico Disefio y la Productividad
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Centro de la Tecnologia del
Julio César Salgado Experto Tematico Disefio y la Productividad
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Centro de la Tecnologia del
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Ismari Herrera Jeréz de Idioma Inglés Disefio y la Productividad
Empresarial.
Experto Competencia | Centro de la Tecnologia del Julio de 2016

Jorge Enrique Figueroa Chaparro

Transversal- Etica y
Emprendimiento

Disefio y la Productividad
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Luz Dary Palomino Gonzdlez

Experto Competencia
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Ambiental

Centro de la Tecnologia del
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Ocupacional
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Asesor Pedagodgico
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Centro Industrial de
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Luis Orlando Beltran Vargas

Asesor Pedagdgico
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Regional Santander

Centro Industrial de
Mantenimiento Integral.
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