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GUIA DE APRENDIZAIJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

1.1 Denominacion del Programa de Formaciéon: EMPRENDEDOR EN PRODUCCION DE
CULTIVOS TRANSITORIOS

1.2 Cédigo del Programa de Formaciéon: 1798214

1.3 Nombre del proyecto: EMPRENDEDOR EN PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE CULTIVOS TRANSITORIOS, ENFOCADOS EN BPAS, PRODUCCION SOSTENIBLE
Y NEGOCIOS RURALES EN EL DEPARAMENTO DE CORDOBA

e Fase del Proyecto (si es formacion Titulada)
e Actividad de Proyecto(si es formacién Titulada)

1.4 COMPETENCIA

PROGRAMAR PROYECTOS SEGUN ESPECIFICACIONES TECNICAS Y METODOS
DE PLANEACION

ELEMENTOS DE LA COMPETENCIA:

La de planear cada uno de los temas que competen para la creacion de la unidad
productiva

RESULTADOS DE APRENDIZAJE 1Y 2:

e DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO
SEGUN IDEA SELECCIONADA Y HERRAMIENTAS DE PLANEACION

e IDENTIFICAR EL PROBLEMA A SOLUCIONAR DE ACUERDO CON INFORMACION TECNICA
RECOLECTADA, NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y ENTORNO Y UTILIZANDO
HERRAMIENTAS DE PLANEACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE 3,4y 5:

e VERIFICAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO TENIENDO EN CUENTA LOS OBIJETIVOS
PROPUESTOS Y REQUERIMIENTOS TECNICOS
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e RECONOCER LAS DEBILIDADES PARA LA EJECUCION DEL PROYECTO Y OPCIONES DE MEJORA
PARA LA SOSTENIBILIDAD DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS PLANTEADOS

e DISTRIBUIR LOS RECURSOS PARA LA ELABORACION DEL PROYECTO SEGUN CRONOGRAMA
Y PRESUPUESTO DEFINIDO.

e Actividades a Desarrollar

TEMAS DE COMERCIALIZACION PRIMERA SEMANA MODULO 1

a) Mercado.

b) Mercadeo

c) Estrategias de comercializaciéon

d) Las4p

e) Producto, precio, plaza 'y promocion
f) Productos

g) Ciclo del producto

h) Introduccion del producto

i) Crecimiento del producto

j) La madurez del producto

k) El declive del producto

I) Clasificacién de los productos

m) La tangibilodad del producto

n) La duracion del producto

0) Productos segun el tipo de mercado

TEMAS DE COMERCIALIZACION SEGUNDA SEMANA MODULO 2

a) Elemento de los productos
b) Ficha técnica.

c) Marca.

d) Elementos de la marca.

e) Lema.

f) Nombre comercial.

g) Marca registrada.

h) Obijetivos de la marca.

i) Tipos de marca.

j) Clasificacion de la marca.
k) Empaque.

) Embalaje.

m) Etiqueta.

n) Cadigo de barra.

p) Evaluacion y cierre de la sesion.
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TEMAS DE COMERCIALIZACION TERCERA SEMANA MODULO N 3

Distribucion y precios,
Distribucion comercial,
Tipos de canales,
Intermediarios,

Politicas de distribucion,
Formas de distribucion,
El precio,

Importancia del precio
Fijacion de precios,
Calidad vs precio,
Andlisis de los precios y ofertas de la competencia,
Seleccion del precio final,

. Promocién y publicidad,
Mezcla de promocion,
Campaiias publicitarias,
Medios de comunicacion,
Promocién de ventas,
Tipos de promocion,
Planeacion de la promocién
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t. TEMAS DE COMERCIALIZACION TERCERA SEMANA MODULO N 4

a) Ventas,

b) Proceso de ventas,

¢) Ciclo de ventas,

d) Manejo de objeciones en las ventas,
e) Preventay posventa,
f) Venta personal,

g) Venta directa,

h) Venta online,

i) Ventay el marketing,
i) Tipos de ventas,

k) Concepto de retalil,

|) Estrategias de ventas

TEMAS DE COMERCIALIZACION QUINTA SEMANA MODULO N 5

a) Mision

b) Vision

c) Valores corporativos
d) Cultura organizacional
e) Marketing

f) Obijetivos
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g) Objetivo general

h) Objetivo especifico

i) Mercados

j) Segmentacion de mercados
k) Matriz DOFA

TEMAS DE COMERCIALIZACION SEXTA SEMANA MODULO N 6

a) Estructura Organizacional

b) Caracteristicas de Estructura Organizacional

c) Tipos de Estructura Organizacional

d) Departamentalizacion

e) Organigrama

f) Clases de Organigrama

g) Junta Directiva

h) Funciones y Cargos(Presidente, vicepresidente, secretario, tesorero, fiscal y vocal)
i) Manual de Funciones

TEMAS DE COMERCIALIZACION SEPTIMA SEMANA MODULO N 7

a) Costos,

b) Estructura de costos.
c) Clases de costos.
d) Costos fijos.

e) Costos variables.
f) Costos directos.
g) Costos indirectos.
h) Punto de equilibrio.
i) Utilidad.

j) Rentabilidad.

k) Inversion.

TEMAS DE COMERCIALIZACION OCTAVA SEMANA MODULO N 8

a) CONTABILIDAD LIBROS

b) SOPORTES CONTABLES.

c) FACTURA,

d) COMPROBANTE DE EGRESO.

e) INGRESO,

f) CHEQUE,

g) PAGARE,

h) RECIBO DE CAJA MENOR,

i) LIBROS CONTABLES Y DE ACTAS

i) EVALUACION Y CIERRE DE LA SESION.
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TEMAS DE COMERCIALIZACION NOVENA SEMANA MODULO N9

k) ESTRUCTURA DE MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y SUS 9 COMPONENTES
[) Segmentos de Clientes:

m) Propuesta de Valor:

n) Recursos Clave:

o) Socios Claves:

p) Canal de distribucidn:

g) Relacién con los Clientes:

r) Flujo de Ingresos:

s) Actividades Clave:

t) Costos:

u) TEMAS DE COMERCIALIZACION DECIMA SEMANA MODULO N 10

a) Concepto de tropenbos

b) Herramienta y su uso

c) Para qué sirve?

d) Mapa territorial

e) Mapa de diagrama de entrada y salida la casita

f) Calendario Productivo

g) Historia de Vida

h) Documentacién de los resultados obtenidos

i) Evidencias entregadas en la realizacién de los mapas(fotos de ustedes
haciéndolos) listo

e Metodologia

El instructor

Las TICS

El entorno

El trabajo Colaborativo
Lluvia de ideas

La dicactica

Presentacion de carteleras

1.5 DURACION DE LA GUIA: 80 HORAS.

2 PRESENTACION

Mediante esta guia de aprendizaje, lograremos fortalecer los conocimientos vy
desarrollar todo lo relacionado a la comercializacion de productos y servicios rurales
enfocados a que todo lo aprendido lo puedan implementar en la unidad productiva,
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brindando herramientas para trabajar de manera conjunta con la comunidad y tener una
transformacion del contexto social y productivo; de manera que puedan enfrentar
nuevos retos en la construccion del entorno colectivo de la region.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES:

@0 oo oy

3.2

Actividades de reflexion inicial

Saludo de bienvenida

Orientacion de la actividades desarrollar

Interactividad digital desarrollen los temas tratados de forma activa y participativa.
Seguimiento a la formacién

entrega de material de estudio

Trabajo en equipo

DEFINICION DE CONCEPTOS

Conocimiento en todo lo referente a la comercializacion del entorno del mercado,
segun criterios de evaluacion, fortalecimiento y seguimiento a todo lo concerniente
a la comercializacion, para la creacion de unidades productivas rural en la parte
administrativa, comercial, financiera y organizacional de los emprendedores en la
unidad productiva.

Mercado, mercadeo, estrategias de comercializacién plan de mercadeo, las 4 p
(producto, precio, plaza y promocién).

productos ciclo del producto, introduccién del producto, crecimiento del producto

la madurez del producto, el declive del producto, clasificacion de los productos

la tangibilodad del producto, la duracion del producto, productos segun el tipo de
mercado.

Elemento de los productos Ficha técnica. Marca. Elementos de la marca. Lema.
Nombre comercial. Marca registrada. Objetivos de la marca. Tipos de marca.
Clasificaciéon de la marca. Empaque. Embalaje. Etiqueta. Cédigo de barra.
Distribucion y precios, Distribucién comercial, Tipos de canales, Intermediarios,
Politicas de distribucion, Formas de distribucion, El precio, Importancia del precio
Fijacion de precios, Calidad vs precio, Andlisis de los precios y ofertas de la
competencia, Seleccion del precio final, Promocién y publicidad, Mezcla de
promocién, Campafas publicitarias, Medios de comunicacién, Promocién de ventas,
Tipos de promocién, Planeacién de la promocion
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3.4

3.5
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Estructura Organizacional, Caracteristicas de Estructura Organizacional, Tipos de
Estructura Organizacional, Departamentalizacion, Organigrama Clases de
Organigrama. Junta Directiva, Funciones y Cargos(Presidente, vicepresidente,
secretario, tesorero, fiscal y vocal)Manual de Funciones

) Cultura organizacional: Posicionamiento de la marca en el mercado la imagen
corporativa, logo, colocacién del portafolio de productos, el logro y como esta hoy
enfocada la mision y vision. Costos, Estructura de costos. Clases de costos. Costos
fijos. Costos variables. Costos directos. Costos indirectos. Punto de equilibrio.
Utilidad. Rentabilidad. Inversién. Contabilidad libros Soportes contables. Factura,
Comprobante de egreso. Ingreso, Cheque, Pagare, Recibo de caja menor, Libros
contables y de actas. ESTRUCTURA DE MODELO DE NEGOCIO CANVAS Y SUS
9 COMPONENTES Segmentos de Clientes: Propuesta de Valor: Recursos Clave:
Socios Claves: Canal de distribucion: Relacién con los Clientes: Flujo de Ingresos:
Actividades Clave: Costos: 1.

Concepto de tropenbos 2. Herramienta y su uso 3.Para qué sirve? 4. Mapa territorial
5.Mapa de diagrama de entrada y salida la casita 6.Calendario Productivo 7.Historia
de Vida 8.documentacion de los resultados obtenidos 9.evidencias entregadas en
la realizacion de los mapas (fotos de ustedes haciéndolos

Conceptos claves: Seguimiento del Ahorro, Rentabilidad, Emprendimiento,
Empresa, clientes, oferta y demanda, costos de produccion.

AMBIENTES REQUERIDOS

Ambientes de aprendizaje virtuales desde casa.

MATERIALES

Papel, lapiceros, calculadora, papelografo, libreta auxiliar contable, fotocopias, carpetas
plasticas, borrador.

ACTIVIDADES DE EVALUACION.

Formulacion de preguntas de forma oral y escrita , individuales o grupales sobre los
temas desarrollados en el proceso de formacién

Lista de chequeo

Talleres grupales

Trabajo de campo

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

e Identificar que es
una empresay su
clasificacion,
porque es
importante tener
en cuenta estos
conocimientos
antes de su
montaje.

e Conocer como va
el proceso de los
integrantes y
responsabilidades
de los miembros
de lajunta
directiva en la
Unidad productiva
avicola.

e |dentificar
oportunidades y
donde pueden
hacerse las
negociaciones
respectivas la
comercializacion
del producto y
servicio.

e Desarrollar
actividades que
permitan
implementar
estrategias de
comercializacion
de los productos
finales.

e |dentificacual es
el valor agregado
de launidad
productiva

Evidencias de
Desempeifio:

e Responsabilidad
de los integrantes
adicho
fortalecimiento

Implementacion del
plan de ahorro
personal

Gestion y tomade
decision por parte de
lajunta de la unidad
productiva.

Comercializacion del
producto o servicio.

Talleres, test de
conocimiento y
evaluaciones grupales

Listade chequeo
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Evidencias de Producto:

Conocer el
entorno del
mercado para
identificar las
oportunidades.

Evidencias
fotogréficas
Productos
elaborados y
comercializados
en la unidad
productiva
Formatos de
talleres realizados

5. GLOSARIO DE TERMINOS

EMPAQUE.
EMBALAIJE.
ETIQUETA.
CODIGO DE BARRA.
FICHA TECNICA.
MARCA

LEMA

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

PAGINA WEB

https://innokabi.com/canvas-de-modelo-de-negocio/

https://www.unica360.com/segmentacion-de-clientes-una-propuesta-de-clasificacion-i

https://sites.google.com/a/cenidet.edu.mx/canvas/home/actividades-

clavehttps://martin.click/marketing-online/canvas-relaciones-con-clientes/

CARTILLA
Programa empresarizacion para organizaciones de productores Agropecuarios.
Alianzas productivas médulo Asociatividad y Mercadeo
Fundacion Manuel Mejia

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha



https://innokabi.com/canvas-de-modelo-de-negocio/
https://www.unica360.com/segmentacion-de-clientes-una-propuesta-de-clasificacion-i
https://sites.google.com/a/cenidet.edu.mx/canvas/home/actividades-clave
https://sites.google.com/a/cenidet.edu.mx/canvas/home/actividades-clave
https://martin.click/marketing-online/canvas-relaciones-con-clientes/
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Autor
(es)

YHOJAN AGAMEZ | INSTRUCTOR | SENA/ SER
RAMOS

24/04/2020

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

Nombre Cargo Dependencia

Fecha

Razén
Cambio

del

Autor

(es)




