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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: Tecndlogo en Desarrollo de Procesos de Mercadeo

e (Cddigo del Programa de Formacion: 124101 V1

e Nombre del Proyecto: Estructuracion de un plan de Mercadeo de productos y servicios para
Mipymes

e Fase del Proyecto: Planeacion

e Actividad de Proyecto: Preparar la mezcla de mercadeo teniendo en cuenta las caracteristicas del
mercado meta y los objetivos de la organizacién

e Competencia: Interpretacidon de mercados

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Utilizar estrategias de precios en el plan de mercadeo a
partir del comportamiento del mercado y politicas de la organizacion
e Duracion de la Guia: 144 horas total, Horas directas 115 y aprendizaje Auténomo 29

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, al iniciar el desarrollo de este nuevo resultado de aprendizaje, es
importante que usted identifique:

La fijacidn de precios, una decisién dificil pero importante: en la mezcla de marketing el precio es
el Unico elemento que genera utilidades; todos los demds elementos representan costos. El precio
también es uno de los elementos mas flexibles de la mezcla de marketing. A diferencia de las
caracteristicas del producto y los compromisos de canal, el precio puede modificarse con rapidez.
(Kotler, Armstrong 2011).

El precio es la variable del marketing mix que se manipula a menudo para obtener resultados en
términos de marketing. Esta estrategia muy utilizada, se utiliza por tres motivos fundamentales:

El precio es de las variables mas cambiantes.

¢ En determinados escenarios econémicos comerciales, el precio es una de las herramientas
mas eficaces.

o El precio es muy visible para el consumidor, es decir, facil de apreciar.
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Una adecuada fijacién de precios repercutira en la capacidad de la organizacidn para alcanzar sus
objetivos, segun la naturaleza de la organizacién (publica o privada, lucrativa o no lucrativa), el
responsable de marketing puede sentirse influido por algunos de los objetivos que se plantean.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

3.1.1. Analizar la importancia del VALOR como punto de partida para la determinacion de la

estrategia del precio de un producto o servicio.

1. En primera instancia, los aprendices responderan a la pregunta: ¢Cudl es el valor de la vida?,

luego observaran los siguientes videos, que ademas encontraran en la carpeta del material de

apoyo:
e VIDEO_El verdadero_valor_de_las_cosas
https://www.youtube.com/watch?v=eG4kZUSYsEI

2. Posteriormente, a través de la estrategia didactica conocida como “mesa redonda” y dirigida

por el(a) instructor(a), se buscara que los aprendices expongan su punto de vista sobre los temas

tratados en el video y la respuesta frente a la pregunta planteada.

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacién, con los equipos

requeridos para ejecutar la formacion
Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams
Duracién de la actividad 4 horas

3.1.2. ELBOLSO IDEAL. En grupos de 3 compaiieros diferentes de sus grupos de proyecto

PARTE A Establezca con sus compafieros un equipo de trabajo y propongan el boceto de un
maletin hecho a mano que responda a las expectativas de los aprendices del SENA del CGMLTI.

A través del proceso de investigacion de mercados ustedes se han dado cuenta que:
Los aprendices quieren un maletin liviano pero vistoso.
1. Les gustaria poder organizar los diferentes insumos que cargan en él para no tener que estar

hurgando a la hora de sacar algo.
2. El maletin debe ser facil de cargar.
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3. El maletin sera facil de asegurar a la hora de estar trabajando, teniendo en cuenta que no
quieren tenerlo sobre la mesa ya que les quita espacio.

4. Les gustaria la generacion de un impacto cuando es observado por las demas personas del
centro.

5. El maletin serd accesible en precio. (Deben fijar precio a partir de la experiencia personal)

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacién, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracion de la actividad 6 horas

PARTE B De otro lado, partiendo de la base que ustedes son una empresa constituida indiquen:

e ¢Qué andlisis realizaron antes de tomar la decisién del precio que consideraron adecuado?

e ¢Por qué creen ustedes que su propuesta de producto y precio puede ser exitosa?

e ¢Por qué es importante hablar de precio dentro del proceso de formacion en Gestion de
Mercados?

Elaboren una presentacién de su propuesta de producto y socialicen con sus compafieros de
ficha. Indiquen el precio defendiendo su decisidn sobre este. Luego, comenten las respuestas
que dieron a las preguntas sugeridas.

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacién, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracion de la actividad 3 horas

3.2. Actividades de contextualizacién e identificacidn de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

3.2.1. Basados en el taller anterior:
Listen los conceptos clave que consideren son pertinentes a la hora de hablar de precioy la

fijacion de este, luego, reflexionen alrededor de dichos conceptos y redacten un significado desde
su experiencia (No revisen INTERNET, ni otra fuente).
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Discutan en grupo y elaboren un paso a paso para la determinacion de un precio. Para ello
construyan con sus compafieros de la actividad anterior, un collage utilizando una herramienta
digital, se sugiere https://www.befunky.com/create/collage/ Se comparte tutorial para el
desarrollo de la evidencia: https://www.youtube.com/watch?v=g8 CZ8HimYQ

NOTA: Para una mayor claridad en torno al desarrollo de esta evidencia se sugiere:

o Listar palabras clave que ustedes deducen de la actividad de reflexion.

o Desarrollar didlogo sobre la idea que tienen sobre cada una de las palabras y darles un
significado.

e Determinar en grupo cual seria el orden légico para determinar un precio.

e Buscar imdagenes que les permitan expresar dichas ideas.

e Disefiar el Collage en la herramienta propuesta o en otra que ustedes conozcan teniendo en
cuenta la secuencia de definicién de precio.

e Descargar (Guardar) en un computador su imagen y ubicarla en presentacién.

¢ Planear socializacién en la que puedan compartir su visién sobre las palabras clave en la
fijacidn de precios y en la secuencia de definicién de precio.

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacion, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracién de la actividad 6 horas

3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento

3.3.1 Identificar conceptos clave de precio a nivel individual

Para el desarrollo de esta actividad cada una de las personas realizara la lectura: Lecciones del
capitulo 8 del libro Estrategias de Marketing — de O.C. Ferrell y Michael D. Hartline entre las
paginas 257 a 261 (paginas del libro).

Como evidencia de esta labor cada aprendiz debe subir un cuadro sinéptico en word

Subir a Territorium en: Cuadro sindptico capitulo_8

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacién, con los equipos

requeridos para ejecutar la formacién
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Materiales de formacién: Ver carpeta Teams
Material de apoyo: Ver carpeta Teams
Duracion de la actividad 6 horas

3.3.2 Fortalecer conceptos clave a partir de trabajo grupal

Realizar presentacién grupal de lectura a partir de distribucién propuesta por el instructor y
socializar en siguiente sesién con uso de PREZI.

Grupo No. 02. Grupo No. 03.

itulo & slUn cambio en el equiibno sRjacid
a del de poder hasta etapa del product :
i cicle de vida del producto hasta antes de inici
(Inclusive) Pag. 234-239 estrategios de ijocidn de
precios. Paginas 23% - 244

»Eztrategias de fjacion de » Ajustes de precios en los
precios hasta agrupacian mercados de negocios
de precios (inclusive) Pag. hasta fjacion de precios
244-251 enganosa (inclusive) Pag.

252- 257 .

Subir a Teams en: Teorizacidon_precio (Documento Word con portada y enlace a Prezi con acceso)

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacion, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacion

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracion de la actividad 15 horas

3.3.3 Reconocer formulas basicas para el calculo del precio

Escuche atentamente en la exposicidon magistral desarrollada por el instructor sobre las 3 C’s
del precio y realice los ejercicios propuestos durante las sesiones. Con ello, desarrollara
habilidades en la identificacion de:

e Costos fijos

e Costos Variables

e Foérmulas de precio soportadas en costo: Costo + Margen, Margen sobre costo y Beneficio
Objetivo.
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e Foérmula de fijacién de precios basada en valor
e Precios basados en competencia

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacidn, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracion de la actividad 18 horas

3.3.4 Comprobar niveles de avance conceptual
Participe en la evaluacidn para la aplicacion de féormulas de precio soportadas en costo.
3.3.5 Diferenciar estrategias de fijacidon de precio para su aplicacidon en contexto

Escuche y participe frente a las orientaciones que brinda el instructor(a) sobre estrategias
de fijaciéon de precios, luego profundice a partir del material de apoyo sesién 08 -
PowerPoint. Después realice cuadro comparativo de estrategias de fijacion de precio.
Puede hacer uso del documento Estrategias del Marketing de Ferrell entre las paginas del
libro 229-257.

Subir a Teams: Cuadro_comparativo_estrategias_precio

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacion, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracién de la actividad 8 horas

3.3.6 Fortalecer habilidades para la identificacion de punto de equilibrio y elasticidad precio de
la demanda.

Una vez que el instructor le ha brindado orientaciones sobre punto de equilibrio y elasticidad
precio de la demanda realice taller con aplicacion de formulas vy teniendo clara la importancia del
analisis de estos items en la fijacion de precios. Suba evidencia a Teams en:
Taller_punto_de_equilibrio_y_elasticidad_precio.

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacién, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacion
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Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams
Duracién de la actividad 19 horas

3.4. Actividades de transferencia del conocimiento.
Para la elaboracion del informe debe:

Identifiquen con la gerencia o persona encargada en la empresa un producto sobre el cual realizar
el proceso de fijacidn de precios con la presente evidencia de transferencia. Elaboren ficha del
producto y establezcan ubicacién en el ciclo de vida.

Realicen identificacién de tres (03) competidores, una vez identificados determinen precios de
competencia (luego, identifiquen precio medio del mercado) de un producto similar. Con la
informacién obtenida elaboren tabla comparativa que establezca similitud en caracteristicas del
producto y precio.

Elaboren una entrevista al menos a 10 clientes frecuentes del negocio partiendo de la
identificacion de tres atributos del producto seleccionado y desarrollen formulacion de fijacion
de precios basado en valor (mostrar totalidad del procedimiento).

Con los resultados de precio medio del mercado por producto, precio basado en valor y el precio
de la empresa y soportados en una miniencuesta donde le pregunten a los compradores sobre
cuantas unidades de producto comprarian en un periodo de 1 afio (cantidades medias) realicen
la férmula de elasticidad precio de la demanda. Hagan el andlisis de sensibilidad al precio.

Estructuren un analisis de precio fundamentado en costo a partir de la identificacién de costos
fijos y variables (Recuerden que los costos fijos son totales del mes) y los variables son los propios
del producto o aquellos que cambien en la medida que incremente o disminuya la produccién.
Para ello, indaguen cual es el procedimiento utilizado por el propietario o persona a cargo para el
producto. ¢Qué formula aplica?

Apliquen férmula de punto de equilibrio para el producto seleccionado y realice un analisis con el

propietario o contacto. Hagalo también con el margen de contribucién. ¢Qué andlisis queda de
esta practica?
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Implementen las férmulas de fijacion de precios que son diferentes a la que aplica el negocio y
preséntele estas nuevas perspectivas. ¢ Qué piensa de ello el propietario o contacto? ¢Haria uso
de alguna de ellas? ¢Por qué si, o por qué no?

Teniendo claro el producto y su ubicacion en el ciclo de vida, establezca un objetivo (SMART) para
la fijacion de precio, y, de acuerdo con este, seleccione dos estrategias para fijacion de precio
(alternas o complementarias). Describas las estrategias y justifiquelas. Luego, en un mismo
cuadro, establezca tactica (acciones para el logro de cada Estrategia), lo mismo que, recursos
(Econdmicos, Fisicos, Tecnoldgicos y humanos) para cada una de estas.

Ambiente requerido: Ambiente — Aula convencional asignado por la coordinacion, con los equipos
requeridos para ejecutar la formacién

Materiales de formacion: Ver carpeta Teams

Material de apoyo: Ver carpeta Teams

Duracion de la actividad 30 horas
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO FORMATIVO.

Actividad de
Aprendizaje

Evidencias de
Aprendizaje

Criterios de
Evaluacion

Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion

PLANEACION

Preparar la mezcla
de mercadeo
teniendo en cuenta
las caracteristicas
del mercado meta
y los objetivos de la
organizacion

Seleccionar las
estrategias de
fijacién de precios
segln objetivos de la
organizacion

VALORACION DE
CONOCIMIENTOS
Técnica: Formulacién de
preguntas relacionadas
con los saberes de
conocimientos y principios

PRODUCTO:

Informe estrategia de
precio

e Relacién de los aspectos
encontrados en el
diagndstico relacionados
con precio (FODA
relacionada con precio)

e Objetivo de precio
teniendo en cuenta la
problematica detectada en
el diagndstico

e Describir como los
factores internos y
externos que influyen en la
determinacioén de precios
e Analisis de los precios y
ofertas de la competencia
(Comparacion de los

Compara estrategias de
precios a partir del
comportamiento del
mercado

Sugiere estrategias de
precios segun politicas
de la organizacion

Instrumento:
cuestionario.

Informe estrategia de
precio
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atributos de los productos

y Comparacion de precio

de los competidores)

e Analisis de precios con

relacién al cliente

(percepcidn)

¢ Andlisis de costos (costos

y gastos de produccién)

e Determinar Punto de

Equilibrio, costo total,

margen de contribucidn, la

utilidad y equilibrio en

unidades y en pesos

e Definir politicas de

manejo de precio

e Realizar propuesta de

precio para el producto

e Descripcion de la

estrategia de precio

DESEMPENO:

Justifica el proceso
utilizado para la
determinacién de las
estrategias de precio para
atender las necesidades
del segmento definido por

la organizacion Instrumento: Lista de
Técnica: Observacion chequeo de desempefio
directa
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e Costos: son todas las inversiones que la empresa debe realizar en: materias primas, mano de

5. GLOSARIO DE TERMINOS

obra, gastos generales, gastos personales, para desarrollar sus actividades normalmente y
poder realizar una produccién de un producto y/ o servicio, o la comercializacion de los mismos.

e Consumidor: Persona fisica o juridica que adquiere, utiliza o disfruta algun tipo de bien o
servicio, que recibe de alguien que lo produce, suministra o expide.

¢ Cuota de Mercado: Fraccion o porcentaje que se tendrd del total de mercado disponible o del
segmento del mercado que esta siendo suministrado por la compaiiia.

¢ Costos administrativos: los costos o gastos en que incurre la empresa, para el desarrollo de la
misma, y son todos aquellos gastos relacionados con la administracidén de la organizacién.

o Costos fijos: son aquellos costos que tienden a permanecer “estaticos” ante cambios en los
niveles de produccion. Se puede afirmar que son los costos que se deben realizar sin tener en
cuenta el volumen de produccion de la empresa.

o Costos variables: son aquellos costos en que incurre la empresa para la produccién
de productos, como la materia prima y la mano de obra. Estos costos varian en la
misma proporcién en que produce la empresa.

o Costos o gastos imprevistos: son gastos o costos no previstos, que suceden de un momento
a otro, pero que la empresa deja un valor promedio mensual para poderlos cubrir a tiempo.

¢ Costos y gasto de administracion y ventas: se consideran los gastos de la planta de
personal que apoya la produccion del bien o servicio, tales como: direccion, tesoreria,
contabilidad y secretaria, revisoria, asesoria legal, asesoria financiera, las cuales pueden
estdn organizadas por departamentos dentro de la organizacidn.

¢ Gastos de publicidad y promocién: son los gastos en que incurre la empresa para
hacer publicidad y promocidn a los productos y/ o servicios que se ofrecen al
mercado.

¢ Depreciacion: es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre un bien
por el uso que se haga de él

o Estrategia de penetracion de mercado: Esta es otra estrategia de precios aplicable a
productos nuevos, pero totalmente opuestos al descremado de precios. Segun Kotler,
Armstrong, Cdmara y Cruz, consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una
penetracion de mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran
nimero de consumidores y conseguir una gran cuota de mercado.

o Estrategia de precios: es un conjunto de principios, rutas, directrices y limites
fundamentales para la fijacion de precios inicial y a lo largo del ciclo de vida del
producto, con lo cual, se pretende lograr los objetivos que se persiguen con el
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precio, al mismo tiempo que se mantiene como parte de la estrategia de
posicionamiento
Precio: Un Precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. Histdricamente, el precio ha sido el factor que mas influye en las decisiones de los
compradores, sin embargo, en los Ultimos tiempos, otros factores se han vuelto mas importantes
en el comportamiento de la decision de compra. (Kotler, Armstrong 2011).
Precio de venta: El precio de venta es el resultado del precio de producciéon sumado a una
ganancia. En marketing se ve como el precio de costo sumado al valor que ofrece el producto,
ese valor adicional que se le da al consumidor tiene un precio y puede ser diferente de
acuerdo a la percepcion del consumidor en ese momento.
Precios de la competencia: es tener en cuenta los precios de la competencia para fijar
nuestros precios de los productos y / o servicios por debajo o por encima de ella.
Punto de equilibrio en unidades: es la cantidad unidades de productos que debe vender la
empresa, donde no pierde ni gana, simplemente cubre todos los costos.
Punto de equilibrio en pesos: es la cantidad de dinero que debe vender la empresa, donde
no pierde ni gana, simplemente cubre los costos. El punto de equilibrio es una herramienta de
medicidn especialmente para empresas comercializadoras
Utilidad margen de contribucion: Se llama asi, a la diferencia entre el precio de venta de un
producto y su costo variables, y nos muestra como contribuyen los productos a cubrir los costos
fijos y a generar la utilidad liquida que toda empresa persigue. Se establece tanto para la unidad
de produccién como para toda la produccion de la empresa.
Utilidad neta en pesos: es la utilidad final o utilidad del ejercicio después de haber pagado
impuestos y haber dejado la reserva legal del 10%.
Utilidad neta en porcentaje: es la utilidad final o utilidad del ejercicio, pero convertida en
porcentaje.
Valor de salvamento: es el valor de rescate de un activo
Valor residual: de un activo fijo consiste en un calculo de estimacion de cual sera su valor en el
momento en que ya no se utilice.

. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Ferrel, O; Hartline, M. Estrategia de Marketing. México: CENGAGE — Learning. 2012, 770 Ps

Grasset, G. (2015). Definicién de fijacién de precios basado en competencia. Recuperado en:
https://www.lokad.com/es/definicion-de-fijacion-de-precios-basados-en-la-

competencia

Rodriguez Olsztyn Mario. (2007, septiembre 24). Estrategia de precios por valor percibido.

Recuperado de https://www.gestiopolis.com/estrategia-de-precios-por-valor-percibido/

GFPI-F-135 V04


https://www.lokad.com/es/definicion-de-fijacion-de-precios-basados-en-la-competencia
https://www.lokad.com/es/definicion-de-fijacion-de-precios-basados-en-la-competencia
https://www.gestiopolis.com/estrategia-de-precios-por-valor-percibido/

7. CONTROL DEL DOCUMENTO
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Dependencia

Autor (es)

Luz Estrella Gamba Ramos

INSTRUCTOR

Regional
Distrito
Capital

- CGMLTI

Abril 2014

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

Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio
Ajuste en el
; ) Regional glosario, actividad
Maria Clemencia o
Autor ] Distrito de
Ramirez Instructora . Enero 2019 L,
(es) Capital contextualizacion y
Melendro ] )
CGMLTI evidencias
solicitadas
Regional
.g ] Ajuste actividades de
Autor Freddy Urrea Distrito Octubre L
Instructor . apropiaciony
(es) Urrea Capital 2019 )
transferencia.
CGMLTI
Regional
Autor Freddy Urrea Distrito . Ajuste actividades de
Instructor ) Abril 2022 L
(es) Urrea Capital apropiacion.
CGMLTI
Regional
Autor Freddy Urrea Distrito Ajuste actividades de
Instructor . Enero 2023 L,
(es) Urrea Capital apropiacion.
CGMLTI
) Ajuste actividades
. _ Regional P
Maria Clemencia o de reflexion inicial
Autor . Distrito
Ramirez Instructor ) Mayo 2024 basado en
(es) Capital
Melendro propuestas
CGMLTI . .
realizadas por David
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Mejia — Guia
Articulacidn
Incluir material de
apoyo Articulacion

Autor Viviana Aranda Septiembre | Reestructuracion de
(es) Guerrero Instructora Mercadeo de 2023 las actividades
Maria Clemencia Cambio de formato y
Autor j Octubre .,
Ramirez Instructora Mercadeo actualizacion de
(es) 2024 .

Melendro tiempos
Actualizacion de
formato de guia.

Autor Luis Antonio Mercadeo — Actualizacion

i . Instructor Enero 2026 . .

(es) Arévalo Pulido CGMLTI informecion de

proyecto y programa
de formacidn
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