
Asistencia 1966715 Negociación Internacional  

 

2/2/2021 19:01:53 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

2/2/2021 19:03:09 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

2/2/2021 19:05:31 ttnvgomez@gmail.com Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

2/2/2021 19:05:45 soyarqana@hotmail.com Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

2/2/2021 19:06:58 csarria04@misena.edu.co Cristina Sarria Velasco 1002952240 3148082081 

2/2/2021 19:19:33 anilairamcastillo@gmail.com Lina Maria agredo castillo 1061729914 3206479949 

2/2/2021 19:19:39 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTO SERNA 1144203865 3142033729 

2/2/2021 19:19:44 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

2/2/2021 19:19:52 fellgut@administrativos.com diego felipe gutierrez 76315396 3232907528 

2/2/2021 19:19:53 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

2/2/2021 19:24:53 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar 1061702597 3232947153 

2/2/2021 19:34:34 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

2/2/2021 19:35:08 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

2/9/2021 19:03:54 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

2/9/2021 19:04:05 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTO SERNA  1144203865 3142033729 

2/9/2021 19:05:08 karianaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

2/9/2021 19:07:33 ttnvgomez@gmail.com Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

2/9/2021 19:07:59 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

2/9/2021 19:08:09 soyarqana@hotmail.com Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

2/9/2021 19:09:27 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

2/9/2021 20:00:23 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar 1061702597 3232947153 

2/9/2021 20:02:14 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 



2/9/2021 20:02:31 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

2/9/2021 20:02:43 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

2/9/2021 20:03:35 fellgut@administrativos.com diego Felipe gutierrez 76315396 3232907528 

2/16/2021 19:02:54 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

2/16/2021 19:03:32 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTO SERNA 1144203865 3142033729 

2/16/2021 19:05:54 csarria04@misena.edu.co Cristina Sarria Velasco 1002952240 3148082081 

2/16/2021 19:06:03 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

2/16/2021 19:07:10 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

2/16/2021 19:36:16 soyarqana@hotmail.com Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

2/16/2021 19:44:10 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

2/16/2021 19:54:37 ttnvgomez@gmail.com Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

2/16/2021 20:51:37 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

2/16/2021 20:51:50 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

2/16/2021 20:51:57 fellgut@administrativos.com diego Felipe gutierrez 76315396 3232907528 

2/16/2021 20:52:17 anilairamcastillo@gmail.com Lina Maria agredo castillo  1061729914 3206479949 

2/16/2021 20:52:18 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar 1061702597 3232947153 

2/22/2021 19:55:04 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

2/22/2021 19:57:25 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

2/22/2021 19:58:37 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

2/22/2021 19:59:17 soyarqana@hotmail.com Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

2/22/2021 19:59:21 fellgut@administrativos.com Diego Felipe Gutierrez 76315396 3232907528 

2/22/2021 19:59:32 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar 1061702597 3232947153 

2/22/2021 19:59:51 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

2/22/2021 20:00:29 csarria04@misena.edu.co cristina sarria velasco 3148082081 3148082081 

2/22/2021 20:01:32 laserna568@misena.edu.co Luis Alberto serna  1144203865 3142033729 



2/22/2021 20:05:29 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

2/22/2021 20:13:18 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

2/22/2021 20:42:29 jvalencia01@misena.edu.co Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

2/22/2021 20:48:11 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

2/22/2021 21:01:38 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 

2/22/2021 21:34:22 anilairamcastillo@gmail.com Lina Maria agredo castillo 1061729914 3206479949 

2/23/2021 19:01:18 csarria04@misena.edu.co cristina sarria velasco 1002952240 3148082081 

2/23/2021 19:01:55 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

2/23/2021 19:09:21 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

2/23/2021 19:23:53 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 

2/23/2021 19:24:12 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

2/23/2021 19:24:52 laserna568@misena.edu.co Luis Alberto serna  1144203865 3142033729 

2/23/2021 19:25:18 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

2/23/2021 19:26:12 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

2/23/2021 19:51:59 apinfante96@misena.edu.co Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

2/23/2021 19:52:48 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

2/23/2021 19:53:21 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

2/23/2021 19:54:12 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

2/23/2021 20:01:15 anilairamcastillo@gmail.com Lina Maria agredo castillo  1061729914 3206479949 

3/1/2021 20:02:01 fellgut@administrativos.com 

Diego Felipe Gutierrez 

Cortes 76315396 3232907528 

3/1/2021 20:02:20 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

3/1/2021 20:03:56 jvalencia01@misena.edu.co Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

3/1/2021 20:04:19 apinfante96@misena.edu.co Ana Polonia Infante Montero 34323469 3137579609 

3/1/2021 20:04:37 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 

3/1/2021 20:06:05 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 



3/1/2021 20:06:59 karinaanrango1@gmail.com 

Loren Karina Anarango 

Rosas 1085635628 3103424472 

3/1/2021 20:07:12 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTO SERNA 1144203865 3142033729 

3/1/2021 20:57:07 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

3/1/2021 21:32:13 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

3/1/2021 21:33:21 anilairamcastillo@gmail.com lina maria agredo castillo 1061729914 3206479949 

3/1/2021 21:36:26 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

3/2/2021 19:59:32 csarria04@misena.edu.co cristina sarria velasco 1002952240 3148082081 

3/2/2021 20:01:16 fellgut@administrativos.com 

Diego Felipe Gutierrez 

Cortes 76315396 3232907528 

3/2/2021 20:02:01 palasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

3/2/2021 20:04:09 anilairamcastillo@gmail.com Lina María agregó castillo 1061729914 3206479949 

3/2/2021 20:04:49 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

3/2/2021 20:05:07 jvalencia01@misena.edu.co Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

3/2/2021 20:05:50 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martinez Salazar 1061702597 3232947153 

3/2/2021 20:44:01 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 

3/2/2021 20:45:07 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

3/2/2021 20:45:22 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

3/2/2021 21:05:16 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTO SERNA 1144203865 3142033729 

3/3/2021 12:17:18 jvalencia01@misena.edu.co Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

3/8/2021 19:59:59 fellgut@administrativos.com diego Felipe gutierrez 76315396 3232907528 

3/8/2021 20:02:10 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

3/8/2021 20:02:26 laserna568@misena.edu.co LUIS ALBERTRO SERNA  1144203865 3142033729 

3/8/2021 20:03:19 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

3/8/2021 20:06:21 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 



3/8/2021 20:06:29 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar  1061702597 3232947153 

3/8/2021 20:06:50 csarri04@misena.edu.es cristina sarria velasco 1002952240 3148082081 

3/8/2021 20:07:04 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

3/8/2021 20:46:05 sararivera1603@gmail.com Maira Yarlin García Rivera 1002924283 3116789956 

3/8/2021 20:46:58 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

3/8/2021 20:48:07 anilairamcastillo@gmail.com Lina María Agredo Castillo  1061729914 3206479949 

3/8/2021 21:23:00 karinaanrango1@gmail.com Loren Karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

3/8/2021 21:23:25 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

3/9/2021 20:01:11 paulasso0625@gmail.com Paula Andrea Lasso Cerón  1000338528 3115667648 

3/9/2021 20:07:29 mauricioperenguez84@gmail.com 

Andrés Mauricio Perenguez 

Ortiz 10301372 3128131563 

3/9/2021 20:08:47 karinaanrango1@gmail.com Loren karina Anrango Rosas 1085635628 3103424472 

3/9/2021 20:16:24 ashernandez36@misena.edu.co 

Ana Sofía Hernández 

Betancourt 1002962463 3226641449 

3/9/2021 20:40:16 csarria04@misena.edu.co cristina sarria velasco 1002952240 3148082081 

3/9/2021 20:47:15 fellgut@administrativos.com diego Felipe gutierrez 76315396 3232907528 

3/9/2021 20:48:00 anilairamcastillo@gmail.com Lina María Agredo Castillo  1061729914 3206479949 

3/9/2021 20:48:09 mariibelm17@gmail.com 

Anyi Maribel Montenegro 

Barona 1061761881 3177744677 

3/9/2021 20:49:50 karina24sierra@gmail.com Karina Sierra Cabrera  1061724470 3014366585 

3/9/2021 21:33:11 mfnavia92@misena.edu.co 

María Fernanda Navia 

Fernández  1007628929 3116955363 

3/9/2021 21:47:00 ttnvgomez@gmail.com Jonnathan Valencia Gómez 1061700810 3016497662 

3/9/2021 21:48:34 salazarmartinezmaricela@gmail.com Maricela Martínez Salazar 1061702597 3232947153 

 

Asistencia 2143002 Negociación Internacional  

1/27/2021 

10:58:03 

lilirodriguez0997@gmail.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

27/01/20

21 



2/5/2021 

6:58:23 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

5/02/202

1 

2/5/2021 

6:58:27 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:03:29 

yinerquintero07@gmail.com YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:04:12 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:04:34 

danielarengifo98@gmail.co

m 

DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:07:36 

mcastiblanco24@misena.ed

u.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:08:26 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31359550

14 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:14:06 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:14:23 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:14:33 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

5/02/202

1 

2/5/2021 

7:15:22 

lilirodriguez0997@mail.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31433779

14 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:42:39 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

76 

31167100

36 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:42:43 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618059

3 

31078230

06 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:42:58 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:46:43 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:52:19 

cdquintero506@misena.edu.

co 

CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

5/02/202

1 

2/5/2021 

8:52:46 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

5/02/202

1 



2/6/2021 

19:56:25 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

5/02/202

1 

2/12/2021 

8:57:39 

jinarvaez56@misena.edu.co JORGE IVÁN NARVÁEZ 

GARCÍA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028216

65 

30073963

7 

12/02/20

21 

2/12/2021 

8:58:01 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

12/02/20

21 

2/12/2021 

8:58:16 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

12/02/20

21 

2/12/2021 

8:58:58 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:08:44 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:08:53 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

76 

31167100

36 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:08:53 

mcastiblanco24@misena.ed

u.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:00 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:15 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:17 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:17 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:18 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:09:54 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:10:01 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:10:51 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

12/02/20

21 

2/12/2021 

9:22:08 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

12/02/20

21 



2/12/2021 

9:45:54 

lilirodriguez0997@gamil.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

12/02/20

21 

2/12/2021 

10:32:57 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

12/02/20

21 

2/12/2021 

10:34:14 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

12/02/20

21 

2/12/2021 

10:34:30 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053656

44 

12/02/20

21 

2/12/2021 

10:37:12 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

12/02/20

21 

2/17/2021 

8:00:52 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:01:08 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:01:10 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053856

44 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:01:33 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:02:30 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:03:48 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:07:20 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:08:34 

jinarvaez56@misena.edu.co JORGE IVÁN NARVÁEZ 

GARCÍA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028216

65 

30073963

57 

17/02/20

21 

2/17/2021 

8:15:17 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:49:39 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:49:39 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

76 

31167100

36 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:49:40 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

17/02/20

21 



2/17/2021 

9:50:16 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:50:38 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:50:40 

mcastiblanco24@misena.ed

u.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:51:16 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:51:24 

lilirodriguez0997@gmil.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:51:39 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:52:49 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

17/02/20

21 

2/17/2021 

9:59:07 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

17/02/20

21 

2/17/2021 

10:11:20 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31359559

15 

17/02/20

21 

2/24/2021 

7:59:59 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:00:44 

mcastiblanco24@misena.ed

u.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:00:54 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:01:09 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:01:19 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:01:28 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:01:46 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:02:22 

amlongo5@misema.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31359550

14 

24/02/20

21 



2/24/2021 

8:04:07 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:04:37 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:10:09 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:11:19 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:11:24 

lilirodriguez0997@gmail.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

24/02/20

21 

2/24/2021 

8:30:18 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

24/02/20

21 

2/24/2021 

9:16:15 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

24/02/20

21 

2/24/2021 

9:17:07 

darioes1997@jotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

24/02/20

21 

2/24/2021 

9:17:07 

Gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

24/02/20

21 

2/24/2021 

9:17:28 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

24/02/20

21 

2/24/2021 

9:17:44 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

24/02/20

21 

2/26/2021 

8:59:49 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:00:56 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:01:03 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:03:33 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:04:08 

maryericastiblancoc29@gm

ail.com 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:04:49 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

26/02/20

21 



2/26/2021 

9:04:59 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:05:16 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:05:23 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:05:28 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:05:52 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:06:10 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:06:15 

lilirodriguez0997@gmail.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:06:17 

jinarvaez56@misena.edu.co JORGE IVÁN NARVÁEZ 

GARCÍA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028216

65 

30073963

57 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:06:35 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031032

5 

31359550

14 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:12:37 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:20:41 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:21:04 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

26/02/20

21 

2/26/2021 

9:21:55 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

765 

31167100

36 

26/02/20

21 

3/3/2021 

8:21:10 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:21:17 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:21:26 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:21:28 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

3/03/202

1 



3/3/2021 

8:21:49 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:03 

amlongo05@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31359550

14 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:21 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185588

76 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:22 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:33 

jinarvaez56@misena.edu.co JORGE IVÁN NARVÁEZ 

GARCÍA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10021665 30073963

57 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:41 

stevenjdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

31352468

08 

10617300

19 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:41 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

10894780

41 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:22:52 

mcastiblancoc24@misena.e

du.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:24:06 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:24:12 

lilirodriguez0997@gmail.co

m 

ESTHER LILIANA 

RODRIGUEZ MUÑOZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618015

28 

31432779

16 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:25:03 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:28:30 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028716

05 

32235956

01 

3/03/202

1 

3/3/2021 

8:31:41 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

3/03/202

1 

3/3/2021 

9:56:56 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

3/03/202

1 

3/3/2021 

9:58:13 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32063756

44 

3/03/202

1 

3/5/2021 

8:59:48 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

49 

31358603

72 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:00:02 

mcastiblanco24@misena.ed

u.co 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

5/03/202

1 



3/5/2021 

9:02:04 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:06:38 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:06:53 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:07:13 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:07:26 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:07:39 

dfrengifo95@miseba.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:08:05 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

5/03/202

1 

3/5/2021 

9:08:42 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31352550

14 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:31:11 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:56:17 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:56:24 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

76 

31167100

36 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:56:25 

stevenhdezb@gmail.com JONATHAN STEVEN 

HERNANDEZ BAENA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617300

19 

31352468

08 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:56:47 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:56:50 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

5/03/202

1 

3/5/2021 

10:58:00 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

5/03/202

1 

3/10/2021 

8:58:47 

dfrengifo95@misena.edu.co

m 

DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

10/03/20

21 

3/10/2021 

8:59:25 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

10/03/20

21 



3/10/2021 

8:59:54 

jediaz140@misena.edu.co JONYER EDILSON DIAZ 

MOLINA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10894780

41 

31358603

72 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:00:23 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:01:22 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:02:15 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:03:32 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:04:10 

jinarvaez56@misena.edu.co JORGE IVÁN NARVÁEZ 

GARCÍA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028216

65 

30073963

57 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:04:29 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31352550

14 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:05:11 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:06:45 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:12:33 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

10/03/20

21 

3/10/2021 

9:30:16 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

10/03/20

21 

3/12/2021 

8:56:07 

astaizajocelin@gmail.com JOSELYN ZUÑIGA ASTAIZA OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029677

81 

32185688

76 

12/03/20

21 

3/12/2021 

8:59:12 

yaquintero027@misena.edu.

co 

YINNER ADRIAN 

QUINTERO PABON 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029577

20 

31353484

48 

12/03/20

21 

3/12/2021 

8:59:23 

4lexmau@gmail.com ALEX MAURICIO MACIAS 

BETANCURT 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028207

51 

31045010

21 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:00:01 

dfrengifo95@misena.edu.co DANIELA FERNANDA 

RENGIFO SOLIS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618137

59 

32176750

46 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:04:39 

sebasceballos19@gmail.co

m 

SEBASTIAN CEBALLOS 

LOPEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618128

24 

31073828

51 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:04:52 

darioes1997@hotmail.com STIVEN DARIO LEYTON 

IBARRA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10618075

93 

31078230

06 

12/03/20

21 



3/12/2021 

9:05:21 

camiarcos0910@gmail.com ANDREA CAMILA UCUE 

ARCOS 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027774

53 

32153336

73 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:06:29 

amlongo5@misena.edu.co ANA MARIA LONGO 

ANACONA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10031035

25 

31352550

14 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:07:32 

armazabuel67@misena.edu.

co 

ALMA ROCIO MAZABUEL 

ISIQUITA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10028770

76 

31460779

26 

12/03/20

21 

3/12/2021 

9:12:01 

maryericastiblancoc29@gm

ail.com 

MARYERI CARVAJAL OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10027967

42 

31046524

34 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:31:34 

jcurbano37@misena.edu.co JHAN CARLOS URBANO 

ORTEGA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10047317

73 

31224334

38 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:32:33 

gloriakantt592@gmail.com GLORIA ESPERANZA 

CANTERO SANCHEZ 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10034183

98 

31179734

95 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:36:17 

jcgaviria1364@misena.edu.

co 

JUAN CAMILO GAVIRIA 

BURBANO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10616846

31 

31461558

38 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:42:18 

naticastro97@gmail.com NATALIA HELENA CASTRO 

ACOSTA 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617989

76 

31167100

36 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:43:04 

cristian.qui.oba@gmail.com CRISTIAN DANIEL 

QUINTERO OBANDO 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10029716

05 

32235956

01 

12/03/20

21 

3/12/2021 

10:43:56 

amquinchoa1@misena.edu.c

o 

ANGIE MARCELA 

QUINCHOA TISOY 

OSCAR ANDRES 

LOPEZ VALENCIA 

10617917

71 

32053756

44 

12/03/20

21 

 

Asistencia 2176009 Negociación Internacional  

2/6/2021 19:05:01 bsgr707@gmail.com Brayan Stiven Gutierrez Ropero 1000618494 3022236004 

2/6/2021 19:05:10 leslyriascos128@gmail.com 

Lesly Alexandra Riascos 

Paguay 1192756055 3145608715 

2/6/2021 19:05:27 jhonharoldsuarezgomez@gmail.com Jhon Jarold Suárez Gómez 1019026504 3108134196 

2/6/2021 19:05:45 juanparra1080@hotmail.com Juan Alexander Parra Sánchez 80083762 3115274909 

2/6/2021 19:05:49 joismr78@gmail.com nini johanna martinez riaño 46380831 3115402148 

2/6/2021 19:05:49 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth Cuero Mosquera  1007946845 3216298786 

2/6/2021 19:11:28 carli13@hotmail.es Benicia Heredia Renteria  32 195 499 3104427583 

2/6/2021 19:16:02 edgaredu3@hotmail.com 

EDGAR EDUARDO parra 

Sánchez  79835670 3118419051 



2/6/2021 19:32:15 luiscat39@hotmail.com Luis Carlos Escorcia Bastidas 1032381724 3505709705 

2/6/2021 19:35:11 sr06122002@gmail.com Silvia daniela ramirez guarin  1005371709 3228509151 

2/6/2021 19:35:43 sofiamarulanda91@gmail.com Laura Sofia Velez Marulanda  1002652158 3125471486 

2/6/2021 19:35:44 jguerrariza@gmail.com Alex Guerrero  1023872381 3012690872 

2/6/2021 19:36:00 donnapinilla@gmail.com Donna Pinilla 52717777 3005683292 

2/6/2021 19:39:00 vianmaro06@gmail.com 

Vivian Andrea Mantilla 

Rodríguez 1102380219 3205802172 

2/6/2021 19:50:19 eliana.vega24@hotmail.com Yuri vega 1062299008 3137039688 

2/11/2021 19:02:24 anfelipeyes@gmail.com 

Andrés Felipe perdomo 

jaramillo 1075302267 3208674013 

2/11/2021 19:03:04 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varon Hurtado 1193114979 3192652157 

2/11/2021 19:08:51 joismr78@gmail.com Nini Johanna Martinez Riaño 46380831 3115402148 

2/11/2021 19:42:19 sofiamarulanda91@gmail.com Laura Sofia Velez Marulanda 1002652158 3125471486 

2/11/2021 19:42:26 sr06122002@gmail.com Silvia daniela ramirez guarin  1005371709 3228509151 

2/11/2021 19:42:29 luisa05202@gmail.com Luisa Fernanda Montaña Ariza 1001077880 3143303476 

2/11/2021 19:42:31 jhonharoldsuarezgomez@gmail.com Jhon Jarold Suárez Gómez 1019026504 3108134196 

2/11/2021 19:42:42 luiscat39@hotmail.com luis carlos escorcia  1032381724 3506709705 

2/13/2021 19:04:13 juanparra1080@hotmail.com Juan Alexander Parra Sánchez 80083762 3115274909 

2/13/2021 19:04:20 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varón Hurtado 1193114979 3192652157 

2/13/2021 19:04:22 luisa05202@gmail.com Luisa Fernanda Montaña Ariza 1001077880 3143303476 

2/13/2021 19:04:32 jhonharoldsuarezgomez@gmail.com Jarold Suárez 1019026504 3108134196 

2/13/2021 19:05:04 sofiamarulanda91@gmail.com Laura Sofia Velez Marulanda  1002652158 3125471486 

2/13/2021 19:05:16 bsgr707@gmail.com Brayan Stiven Gutiérrez Ropero 1000618494 3022236004 

2/13/2021 19:05:56 carli13@hotmail.es  Benicia Heredia Renteria  32195499 3104427583 

2/13/2021 19:08:10 leslyriascos128@gmail.com Lesly 1192756055 3145608715 

2/13/2021 19:09:40 joismr78@gmail.com nini johanna martinez riaño 46380831 3115402148 

2/13/2021 19:09:47 vianmaro06@gmail.com 

vivian andrea mantilla 

rodriguez 1102380219 3205802172 

2/13/2021 19:10:13 jguerrariza@gmail.com Alex Guerrero  1023872381 3012690872 

2/13/2021 19:10:58 sr06122002@gmail.com Silvia Daniela Ramírez Guarín  1005371709 3228509151 

2/13/2021 19:22:56 donnapinilla@gmail.com Donna Pinilla 52717777 3005683292 



2/13/2021 19:36:41 orgullopatrio1@hotmail.com Milton Lon Chávez 16286168 3117193450 

2/18/2021 19:01:54 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varón Hurtado 1193114979 3192652157 

2/18/2021 19:06:06 joismr78@gmail.com nini johanna martinez riaño 46380831 3115402148 

2/18/2021 19:07:25 anfelipeyes@gmail.com andres felipe perdomo jaramillo 1075302267 3208674013 

2/18/2021 19:36:02 leslyriascos128@gmail.com 

Lesly Alexandra Riascos 

Paguay 1192756055 3145608715 

2/18/2021 19:36:09 luiscat39@hotmail.com luis carlos escorcia bastidas 1032381724 3506709705 

2/20/2021 19:03:52 sr06122002@gmail.com Silvia daniela ramirez guarin  1005371709 3228509151 

2/20/2021 19:04:08 sofiamarulanda91@gmail.com Laura Sofia Velez Marulanda  1002652158 3125471486 

2/20/2021 19:07:14 juanparra1080@hotmail.com Juan Alexander Parra Sánchez 80083762 3115274909 

2/20/2021 19:07:24 joismr78@gmail.com nini johanna martinez riaño 46380831 3115402148 

2/20/2021 19:07:33 orgullopatrio1@hotmail.com Milton Lon Chávez 16286168 3117193450 

2/20/2021 19:09:21 vianmaro06@gmail.com 

Vivian Andrea Mantilla 

Rodríguez  1102380219 3205802172 

2/20/2021 19:09:40 bsgr707@gmail.com Brayan Stiven Gutiérrez Ropero 1000618494 3022236004 

2/20/2021 19:09:59 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth Cuero Mosquera 1007946845 3216298786 

2/20/2021 19:15:37 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varón Hurtado  1193114979 3192652157 

2/20/2021 19:17:51 jguerrariza@gmail.com Alex Guerrero  1023872381 3012690872 

2/20/2021 19:24:17 alecantillo610@gmail.com María Alejandra Cantillo Cortés  1005179227 3138736332 

2/20/2021 19:33:56 edgaredu3@hotmail.com EDGAR eduardo parra Sánchez  79835670 3118419051 

2/20/2021 20:03:46 anfelipeyes@gmail.com Andrés Felipe perdomo 1075302267 3208674013 

2/25/2021 19:20:06 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth Cuero Mosquera  1007946845 3216398786 

2/25/2021 19:20:56 carli13@homail.es Benicia Heredia Renteria  32195499 3104427585 

2/25/2021 19:21:47 alecantillo610@gmail.com María Alejandra Cantillo Cortés  1005179227 3138736332 

2/25/2021 19:27:50 anfelipeyes@gmail.com 

Andrés Felipe perdomo 

jaramillo 1075302267 3208674013 

2/25/2021 19:35:25 eliana.vega24@hotmail.com Yuri vega 1062299008 313 7039688  

2/25/2021 19:42:11 aldaircantillo95@hotmail.com Aldair jose cantillo bulasco  1128226587 3168619298 

2/25/2021 19:43:41 luiscat39@hotmail.com Luis Carlos Escorcia 1032381724 3506701905 

2/25/2021 19:46:35 joismr78@gmail.com 

NINI JOHANNA MARTINEZ 

RIAÑO. 46380831 3115402148 



2/27/2021 19:03:54 juanparra1080@hotmail.com Juan Alexander Parra Sánchez 80083762 3115274909 

2/27/2021 19:03:56 jhonharoldsuarezgomez@gmail.com Harold Suárez 1019026504 3108134196 

2/27/2021 19:12:47 edgaredu3@hotmail.com edgar eduardo parra sanchez 79835670 3118419051 

2/27/2021 19:19:57 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varón Hurtado  1193114979 3192652157 

2/27/2021 20:31:31 jguerrariza@gmail.com Alex Guerrero  1023872381 3012690872 

2/27/2021 20:31:37 joismr78@gmail.com nini johanna martinez riaño 46380831 3115402148 

2/27/2021 20:31:39 sofiamarulanda91@gmail.com Laura Sofia Velez Marulanda  1002652158 3125471486 

2/27/2021 20:31:45 orgullopatrio1@hotmail.com Milton Lon Chávez 16286168 3117193450 

2/27/2021 20:32:51 carli13@hotmail.es Benicia Heredia Renteria  32195499 31o4427583  

2/27/2021 21:41:00 vivianandrea_11@hotmail.com 

Vivian Andrea Mantilla 

Rodríguez 110380219 3205802172 

3/4/2021 19:01:12 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varon Hurtado  1193114979 3192652157 

3/4/2021 19:02:37 leslyriascos128@gmail.com 

Lesly Alexandra Riascos 

Paguay 1192756055 3145608715 

3/4/2021 19:04:04 joismr78@gmail.com Nini Johanna Martínez 4638083 3115402148 

3/6/2021 19:00:35 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth Cuero Mosquera  1007946845 3216298786 

3/6/2021 19:02:21 anfelipeyes@gmail.com Andrea Felipe perdomo  1075302267 3208674013 

3/6/2021 19:02:27 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth Cuero Mosquera  1007946845 3216298786 

3/6/2021 19:05:50 juanparra1080@hotmail.com Juan Alexander Parra Sánchez 80083762 3115274909 

3/6/2021 20:16:42 jguerrariza@gmail.com Alex Guerrero  1023872381 3012690872 

3/6/2021 20:16:57 edgaredu3@hotmail.com EDGAR parra 79835670 3118419051 

3/6/2021 20:17:00 jhonharoldsuarezgomez@gmail.com Harold Suárez 1019026504 3108134196 

3/6/2021 20:17:08 vianmaro06@gmail.com 

Vivian Andrea Mantilla 

Rodríguez 1102380219 3205802172 

3/6/2021 20:28:40 luiscat39@hotmail.com Luis Carlos Escorcia 1032381724 3506709705 

3/11/2021 19:03:32 leslyriascos128@gmail.com 

Lesly Alexandra Riascos 

Paguay 1192756055 3145608715 

3/11/2021 19:06:49 luiscat39@hotmail.com luis carlos escorcia  1032381724 3506709705 

3/11/2021 19:42:23 varoncarlos39@gmail.com Carlos Augusto Varón Hurtado 1193114979 3192652157 

3/11/2021 19:48:50 kendravelez22@gmail.com Queisi Yaneth cuero mosquera  1007946845 3216298786 

 



Asistencia 2238137 Negociación Internacional  

2/8/2021 13:10:33 camilafajardo1@hotmail.com María Camila Uzuriaga Fajardo  1061792152 3122950732 

2/8/2021 13:10:53 camilojjuan@gmail.com Juan Camilo calambas 1002969157 3203340569 

2/8/2021 13:10:58 yessicaanacona626@gmail.com yessica anacona 1061813484 3108935428 

2/8/2021 13:11:03 dcristianfa@gmail.com Cristian Fabian Dorado Montilla 1003103453 3108310950 

2/8/2021 13:11:04 natabenavides27@gmail.com Natali selene Benavides tintinago  1005895227 3126305412 

2/8/2021 13:11:12 karoldiazmosquera@gmail.com Karol Meliza Diaz Mosquera  1002982017 3224698794 

2/8/2021 13:11:23 yagarcia.ord@gmail.com 
YVONNE ALEJANDRA GARCIA 
ORDOÑEZ 1061721268 3208174878 

2/8/2021 13:12:54 julianpizo24@gmail.com Julian David Pizo Puentes 1077840771 3138254398 

2/8/2021 13:13:52 melendiaz2003@gmail.com Melen Paola Diaz Fuelantala 1004691934 3182085490 

2/8/2021 13:15:04 yelixalopezmeneses2@gmail.com Yelixa Fernanda López Meneses 108904332 3137051891 

2/8/2021 13:16:13 leocb_19@hotmail.com Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3103831331 

2/8/2021 13:16:32 johndiaz081@gmail.com John Jairo Montenegro Diaz 10291888 3126578840 

2/8/2021 13:16:47 yubelybetancourth@gmail.com Yubely Betancourth Urquina 1115790308 3187305343 

2/8/2021 13:17:06 andresdtutalcha@gmail.com Jaime Andrés Díaz Tutalcha 1192804338 3182172476 

2/8/2021 13:18:33 vivimeneses2001@gmail.com Vibiana Alejandra Meneses Garcés 1002961702 3107132949 

2/8/2021 14:15:05 mariacuellartrujillo@gmail.com María Alexandra cuellar Trujillo  1004074514 3185353751 

2/8/2021 14:21:27 alexafm390@gmail.com Beldany Alexandra Franco Muñoz  1002834733 3113269782 

2/8/2021 14:55:57 duneyipena@gmai.com maria duneyi peña. 34324957 3185281521 

2/8/2021 15:04:27 pabonsan2003@gmail.com Claudia Mercedes Pabon Sánchez 1004074732 3134169249 

2/8/2021 15:08:14 melendiaz2003@gmail.com Melen Paola Diaz Fuelantala 1004691934 3182085490 

3/3/2021 19:51:56 camilaante1509@gmail.com Diana Camila Ante Santacruz 1061809079 3176585841 

3/3/2021 19:57:07 marisolblandon321@gmail.com marisol blandon bolaños 34568969 3116469470 

3/3/2021 19:57:21 yelixalopezmeneses2@gmail.com Yelixa Fernanda López Meneses 1089904332 3137051891 

3/3/2021 19:57:36 camilojjuan@gmail.com Juan Camilo calambas 1002969157 3204430569 

3/3/2021 19:57:41 yagarcia.ord@gmail.com Yvonne Alejandra García Ordoñez 1061721268 3208174878 

3/3/2021 20:02:27 julianpizo24@gmail.com Juliano David Pozo Puentes 26542673 3103408497 

3/3/2021 20:02:39 camilafajardo1@hotmail.com María Camila Uzuriaga Fajardo  1061792152 3122950732 

3/3/2021 20:02:40 dcristianfa@gmail.com Cristian Fabian Dorado Montilla 1003103453 3108310950 



3/3/2021 20:04:28 jjmontenegrod@gmail.com John Jairo Montenegro Diaz 10291888 3126578840 

3/3/2021 20:05:10 yessicaanacona626@gmail.com Yessica Anacona Velasco  1061813484 3108935428 

3/3/2021 20:06:05 vivimeneses2001@gmail.com Vibiana Alejandra Meneses Garcés 1002961702 3107132949 

3/3/2021 20:06:22 julianpizo24@gmail.com Julian David Pizo Puentes 1077840771 3103408497 

3/3/2021 20:15:30 karoldiazmosquera@gmail.com Karol Meliza Diaz Mosquera  1002982017 3224698794 

3/3/2021 20:15:38 pabonsan2003@gmail.com Claudia Mercedes Pabon Sánchez 1004074732 3134169249 

3/3/2021 20:15:53 wilmermamiam@unicauca.edu.co Wilmer Mamian 1061752958 3057967171 

3/3/2021 20:16:07 yubelybetancourth@gmail.com Yubely Betancourth Urquina 1115790308 3187305343 

3/3/2021 20:16:12 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/3/2021 20:16:27 alexafm390@gmail.com Beldany Alexandra Franco Muñoz 1002834733 3113269782 

3/3/2021 20:16:29 leocb_19@hotmail.com Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3103831331 

3/3/2021 20:16:37 duneyipena@gmail.com Maria duneyi peña 34324957 3185281521 

3/3/2021 20:16:57 natabenavides27@gmail.com Natali selene Benavides tintinago  1005895227 3126305412 

3/3/2021 20:17:24 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/3/2021 20:18:23 mariaalejandra-10@hotmail.es maria alejandra muñoz 1061783407 3116953289 

3/3/2021 20:18:58 yeico4513@gmail.com Yeison Esteban Delgado 1061792059 3207838899 

3/3/2021 20:24:00 andresdtutalcha@gmail.com Jaime Andres Diaz Tutalcha 1192804338 1192804338 

3/3/2021 20:29:22 melendiaz2003@gmail.com Melen Paola Diaz Fuelantala  1004691934 3182085490 

3/3/2021 20:31:15 
leonardojaviercruzbenitez@gmail.co
m Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3133831331 

3/5/2021 19:59:34 camilojjuan@gmail.com Juan Camilo calambas 1002969157 3204430569 

3/5/2021 19:59:35 camilaante1509@gmail.com Diana Camila Ante Santacruz 1061809079 3176585841 

3/5/2021 19:59:46 yagarcia.ord@gmail.com Yvonne Alejandra García Ordoñez 1061721268 3208174878 

3/5/2021 19:59:49 yubelybetancourth@gmail.com Yubely Betancourth Urquina 1115790308 3187305343 

3/5/2021 19:59:50 yessicaanacona626@gmail.com Yesssica Anacona Velasco 1061813484 3108935428 

3/5/2021 19:59:59 julianpizo24@gmail.com Juliano David Pizo Puentes 1077840771 3103408497 

3/5/2021 20:00:34 jjmontenegrod@gmail.com John Jairo Montenegro Diaz 10291888 3126578840 

3/5/2021 20:00:49 duneyipena@gmail.com Duneyi peña. 34324957 3185281521 

3/5/2021 20:00:50 
leonardojaviercruzbenitez@gmail.co
m Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3103831331 

3/5/2021 20:01:09 marisolblandon321@gmail.com marisol blandon bolaños 34568969 3116469470 



3/5/2021 20:08:07 camilafajardo1@hotmail.com María Camila Uzuriaga Fajardo  1061792152 3122950732 

3/5/2021 20:08:20 yelixalopezmeneses2@gmail.com Yelixa Fernanda López Meneses 1089904332 3137051891 

3/5/2021 20:08:22 wilmermamiam@unicauca.edu.co Wilmer Mamian 1061752958 3057967171 

3/5/2021 20:08:31 dcristianfa@gmail.com Cristian Fabian Dorado Montilla 1003103453 3108310950 

3/5/2021 20:08:33 natabenavides27@gmail.com Natali selene Benavides tintinago  1005895227 3126305412 

3/5/2021 20:08:42 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/5/2021 20:09:45 vivimeneses2001@gmail.com Vibiana Alejandra Meneses Garcés 1002961702 3107132949 

3/5/2021 20:13:01 melendiaz2003@gmail.com Melen Paola Diaz Fuelantala  1004691934 3182085490 

3/5/2021 20:17:39 andresdtutalcha@gmail.com Jaime Andres Diaz Tutalcha 1192804338 3182172476 

3/5/2021 20:18:01 mariaalejandra-10@hotmail.es María Alejandra muñoz 1061783407 3116953289 

3/5/2021 20:18:14 yeico4513@gmail.com Yeison Esteban Delgado 1061792059 3207838899 

3/5/2021 20:33:15 alexafm390@gmail.com Beldany Alexandra Franco Muñoz  1002834733 3113269782 

3/5/2021 20:41:44 pabonsan2003@gmail.com Claudia Mercedes Pabon Sánchez 1004074732 3134169249 

3/5/2021 21:46:19 trompbone@gmail.com Luis alberto mora 1004629573 3178606971 

3/10/2021 19:59:16 yessicaanacona626@gmail.com Yessica Anacona Velasco  1061813484 3108935428 

3/10/2021 19:59:34 camilaante1509@gmail.com Diana Camila Ante Santacruz 1061809079 3176585841 

3/10/2021 19:59:34 dcristianfa@gmail.com Cristian Fabian Dorado Montilla 1003103453 3108310950 

3/10/2021 20:00:05 camilojjuan@gmail.com Juan Camilo calambas 1002969157 3204430569 

3/10/2021 20:00:21 
leonardojaviercruzbenitez@gmail.co
m Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3103831331 

3/10/2021 20:00:29 yagarcia.ord@gmail.com Yvonne Alejandra García Ordoñez 1061721268 3208174878 

3/10/2021 20:00:36 trompbone@gmail.com luis alberto mora lopez 1004629673 3178606971 

3/10/2021 20:00:54 yelixalopezmeneses2@gmail.com Yelixa Fernanda López Meneses 108904332 3137051891 

3/10/2021 20:02:58 marisolblandon321@gmail.com marisol blandon 34568969 
3116469470 -
3183810691 

3/10/2021 20:04:37 pabonsan2003@gmail.com Claudia Mercedes Pabon Sánchez 1004074732 3134169249 

3/10/2021 20:05:13 natabenavides27@gmail.com Natali selene Benavides  1005895227 3126305412 

3/10/2021 20:05:53 yeico4513@gmail.com Yeison Esteban Delgado 1061792059 3207838899 

3/10/2021 20:06:47 julianpizo24@gmail.com Julian David Pizo Puentes 1077840771 3103408497 

3/10/2021 20:06:47 karoldiazmosquera@gmail.com Karol Meliza Diaz Mosquera 1002982017 3224698794 

3/10/2021 20:07:51 wilmermamiam@unicauca.edu.co Wilmer Mamian 1061752958 3057967171 



3/10/2021 20:10:32 duneyipena@gmail.com Duneyi Peña 34324957 3185281521 

3/10/2021 20:12:58 camilafajardo1@hotmail.com María Camila Uzuriaga Fajardo  1061792152 3122950732 

3/10/2021 20:21:49 jjmontenegrod@gmail.com John Jairo Montenegro Diaz 10291888 3126578840 

3/10/2021 20:22:52 melendiaz2003@gmail.com Melen Paola Diaz Fuelantala 1004691934 3182085490 

3/10/2021 20:40:58 alexafm390@gmail.com Beldany Alexandra Franco Muñoz  1002834733 3113269782 

3/10/2021 20:41:19 andresdtutalcha@gmail.com Jaime Andrés Díaz Tutalcha 1192804338 3182172476 

3/10/2021 20:58:57 vivimeneses2001@gmail.com Vibiana Alejandra Meneses Garcés 1002961702 3107132949 

3/10/2021 20:59:43 mariaalejandra-10@hotmail.es María Alejandra Muñoz  1061783407 3116953289 

3/10/2021 21:17:45 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/10/2021 21:18:18 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/12/2021 19:57:20 camilojjuan@gmail.com Juan Camilo calambas 1002969157 3204430569 

3/12/2021 19:57:29 yagarcia.ord@gmail.com Yvonne Alejandra García Ordoñez 1061721268 3208174878 

3/12/2021 19:57:35 camilaante1509@gmail.com Diana Camila Ante Santacruz 1061809079 3176585841 

3/12/2021 19:58:05 yelixalopezmeneses2@gmail.com Yelixa Fernanda Lopez Meneses  1089904332 3137051891 

3/12/2021 19:58:22 dcristianfa@gmail.com Cristian Fabian Dorado Montilla 1003103453 3108310950 

3/12/2021 20:02:31 yessicaanacona626@gmail.com Yessica Anacona 1061813484 3108935428 

3/12/2021 20:02:31 camilafajardo1@hotmail.com María Camila Uzuriaga Fajardo  1061792152 3122950732 

3/12/2021 20:03:24 
leonardojaviercruzbenitez@gmail.co
m Leonardo Javier Cruz Benitez 1061729409 3103831331 

3/12/2021 20:03:27 marisolblandon321@gmail.com marisol blandon 34568969 3116469470 

3/12/2021 20:04:29 julianpizo24@gmail.com Julian David Pizo Puentes 1077840771 3103408497 

3/12/2021 20:08:24 yeico4513@gmail.com Yeison Esteban Delgado 1061792059 3207838899 

3/12/2021 20:29:51 andresdtutalcha@gmail.com Jaime Andres Diaz Tutalcha 1192804338 3182172476 

3/12/2021 20:29:58 trompbone@gmail.com Luis mora 1004629673 3178606971 

3/12/2021 21:07:29 natabenavides27@gmail.com Natali selene Benavides tintinago  1005895227 3126305412 

3/12/2021 21:34:49 mariaalejandra-10@hotmail.es María Alejandra Muñoz  1061783407 3116953289 

3/12/2021 21:36:06 wilmer.danovis@gmail.com Wilmer Mamian 1061752958 3057967171 

3/12/2021 21:36:20 yubelybetancourth@gmail.com Yubely Betancourth Urquina 1115790308 3187305343 

3/12/2021 21:36:25 karoldiazmosquera@gmail.com Karol Meliza Diaz Mosquera  1002982017 3224698794 

3/12/2021 21:36:49 alexafm390@gmail.com Beldany Alexandra ranco Muñoz  1002834733 3113269782 



3/12/2021 21:36:59 Jesevelasco@misena.edu.co Jesus edwin velasco toro  1061778597 3213711055 

3/12/2021 21:37:03 Duneyipena@gmail.com Duneyipeña. 34324957 3185281521 

3/12/2021 21:37:29 jjmontenegrod@gmail.com John Jairo Montenegro Diaz 10291888 3126578840 
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Programa de Formación: 
Tecnólogo en Negociación Internacional. 

Código: 122702 

Versión: 02 

Nombre del Proyecto: 
Negociación de productos colombianos basados en 
acuerdos internacionales. 

Código: 1301046 

Fase del proyecto: 
Análisis. 
 
Actividad (es) 
del proyecto: 
 
Realizar 
diagnóstico del 
mercado 
nacional e 
internacional, 
teniendo en 
cuenta el 
entorno y 
objetivos de la 
empresa. 

 
Actividad (es) de 
aprendizaje: 

 
Determinar la 
oferta exportable 
teniendo en cuenta 
el comportamiento 
del mercado y los 
tratados 
internacionales 
vigentes. 

 
Ambiente de 
formación 
escenario 
 
LMS. 
Computador y 
conexión a 
internet.  
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player.  
Paquete de 
ofimática.  
Webcam.  
Parlantes.  
Diadema.  
Blackboard 
Collaborate.  
 

Materiales de formación 
Devolutivo 

 
(Herramienta 
– equipo). 

Consumible 
 

(Unidades 
empleadas 
durante el 
programa). 

 
Resultados de Aprendizaje: 
 
260101011-01: Seleccionar las ideas de 
productos o servicios teniendo en cuenta 
la disponibilidad económica y tecnológica 
que responden a las necesidades del 
mercado en relación con el uso y 
beneficio del producto, a partir de la 

 
Competencia: 
 
260101011: Determinar oportunidades de 
mercado de acuerdo con las tendencias del 
entorno y los objetivos de la empresa. 

GUÍA DE APRENDIZAJE Nº 1 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUÍA DE APRENDIZAJE 
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capacidad productiva y objetivos trazados 
por la empresa. 
 
260101011-02: Aplicar las técnicas, 
métodos y procedimientos de evaluación 
de ideas en el proceso de selección, de 
acuerdo con las necesidades del mercado 
en relación con el uso y beneficio del 
producto, aplicando técnicas y 
procedimientos existentes que estén de 
acuerdo con las políticas, necesidades y 
objetivos de la empresa. 
 
260101011-04: Estudiar el nivel de 
desarrollo, la tendencia de crecimiento y 
los posibles tratados internacionales con 
otros mercados, regiones o países, 
previamente seleccionados analizando las 
características económicas, de estabilidad 
política, comportamiento legal y cultural, 
antes de determinar las posibilidades de 
ingreso y definir el ambiente de un 
mercado que se ajuste a las políticas y 
objetivos de la organización. 
 
 
210101008-02: Analizar el 
comportamiento del mercado financiero 
internacional para tomar decisiones frente 
a la importación y exportación a partir de 
la simulación de la operación, teniendo en 
cuenta el comportamiento de divisas a 
mediano y largo plazo. 
 

 
210101008: Costear la cadena de 
aprovisionamiento, distribución y transporte de 
acuerdo con los objetivos y estrategias del plan 
logístico. 

 
240201500-04: Redimensionar 
permanentemente su proyecto de vida, de 
acuerdo con las circunstancias del 
contexto y con visión prospectiva. 
 

 
240201500: Promover la interacción idónea 
consigo mismo, con los demás y con la 
naturaleza en los contextos laboral y social. 
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Teniendo en cuenta que el mundo se encuentra cada vez más globalizado, la inserción a 
escenarios internacionales es un proceso que día a día es más natural y fluido, por lo que 
las empresas necesitan afrontar los retos que dicho proceso exige, saber identificar 
oportunidades en la dinámica mundial, implementando nuevas ideas de negocios o 
reestructurándose para enfrentar este reto.  
 
Como primera ventana al cumplimiento de lo propuesto en el programa de formación 
Tecnólogo en Negociación Internacional, usted debe identificar las oportunidades de 
mercado a nivel nacional, mediante el análisis de los sectores y subsectores de la 
economía colombiana con una visión exportadora; a través del desarrollo de los contenidos, 
también debe prepararse para ser capaz de leer en los hechos económicos y políticos, las 
nacientes tendencias de consumo y el comportamiento de los ciudadanos. 
 
Además, aprenderá a determinar y seleccionar los productos y servicios que son objeto de 
oferta en los mercados internacionales y analizar posibles acuerdos comerciales con países 
según su actividad económica; es importante también como proceso integral, saber la 
importancia de elaborar un proyecto de vida, lo que se busca con este, es planear a futuro 
las cosas que se necesitan y las que se quieren hacer en la vida.  
 
Cabe mencionar que adicionalmente se adquirirá la capacidad de producir y comprender 
textos en inglés, mejorar la práctica regular del uso de estructuras gramaticales que le 
permitan tener un valor adquirido en su formación para abrirse campo hacia el mundo 
laboral y contribuir la optimización de su productividad laboral y su capacidad de 
concentración. 
 
La duración de esta actividad de aprendizaje es de 238 horas, correspondientes a un 20% 
de horas Directas (D), que se refieren al trabajo a realizar con acompañamiento del 
instructor y 80% de horas Independientes (I), que hacen referencia a trabajo autónomo a 

 
240201501-01: Comprender frases y 
vocabulario habitual sobre temas de 
interés personal y temas técnicos. 
 
240201501-02: Comprender la idea 
principal en avisos y mensajes breves, 
claros y sencillos en inglés técnico. 
 

 
240201501: Comprender textos en inglés en 
forma escrita y auditiva. 

Duración de la guía (en horas): 238 horas. 

2. INTRODUCCIÓN 
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realizar por parte del aprendiz. 
 
Para realizar las evidencias correspondientes a esta actividad de aprendizaje, es necesario 
revisar el material de formación, explorar los materiales de apoyo y efectuar consultas en 
internet. 
 
Nota: tenga en cuenta que el material de formación y material complementario se 
encuentra en la siguiente ruta: Fase Análisis / Actividad de aprendizaje 1: Determinar la 
oferta exportable teniendo en cuenta el comportamiento del mercado y los tratados 
internacionales vigentes. Allí ingresa al respectivo material que se solicita en cada 
evidencia. 
  

 
 
 

 
3.1. Actividades de reflexión inicial 
 
Antes de elaborar las evidencias propuestas en esta actividad de aprendizaje, es preciso 
que realice las actividades que se encuentran en el espacio Saberes previos: 
  
• Actualización de los datos personales. 
 
• Diligenciamiento del Sondeo de conocimientos previos. 
 
• Presentación ante el instructor y los compañeros en el Foro social. 
 
• Participación en el foro de reconocimiento de la plataforma. 
 
Además, consulte el botón Tutoriales, en el menú del programa de formación, para 
visualizar los videos de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
• Evidencia: Efectos de la economía colombiana en los mercados internacionales 

 
El temor de que la inserción en la economía mundial condujera a un colapso 

empresarial resultó infundado. Por el contrario, la economía colombiana ha crecido y 

se ha diversificado en la medida en que se ha abierto hacia el exterior. Han surgido 

nuevos renglones de exportación. La inversión extranjera está aportando tecnología 

y creando nuevas fuentes de empleo formal. Las empresas han respondido a la 

3. ESTRUCTURACIÓN DIDÁCTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE  
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competencia externa mejorando la productividad y adoptando prácticas gerenciales 

de clase mundial. El incremento de importaciones de maquinaria y equipo ha 

permitido modernizar el aparato productivo nacional. Las importaciones también han 

puesto al alcance de los consumidores una mayor variedad de bienes a precios 

razonables. (Botero, 2014) 

 
Teniendo en cuenta el texto anterior resulta importante profundizar un poco sobre el 
tema, por ende, a manera de reflexión personal resuelva las preguntas que se le 
plantean a continuación: 
 
o ¿Cómo considera que la internacionalización de la economía colombiana ha 

beneficiado al sector exportador?  
 
o ¿Cree que las importaciones han afectado o beneficiado al sector productivo 

colombiano?  
 
Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de 
la Actividad de aprendizaje 1, por lo tanto no es calificable. 
 

 
3.2. Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 

para el aprendizaje 
 

• Evidencia: Tratados comerciales 
 
El estado actual de la globalización hace necesario que los países reglamenten de 
manera coordinada sus relaciones comerciales con el fin de incrementar los flujos de 
comercio e inversión, es por esto que se suscriben tratados para verificar que las 
condiciones sean de igualdad y transparencia. 
 
Por lo anterior, a través de esta evidencia se incentiva al análisis sobre los tratados 
comerciales, consultando e investigando en fuentes confiables todo lo concerniente con 
cinco acuerdos suscritos actualmente en Colombia, bien sean vigentes o en proceso, 
para hacerlo tenga en cuenta lo siguiente: 
 
o Países participantes. 

 
o Fecha de suscripción del tratado. 

 
o Fecha en la que entró o entrará en vigencia. 
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o Principales productos incluidos en la negociación. 
 

o Beneficios esperados para Colombia con el tratado. 
 

o Desventajas para Colombia con la firma del tratado. 
 
Nota: este ejercicio tiene como finalidad encaminarlo y motivarlo en el desarrollo de los 
temas de esta actividad de aprendizaje, por tal razón no es calificable pero si muy 
importante para su proceso de aprendizaje.  
 

 
3.3. Actividades de apropiación del conocimiento (Conceptualización y Teorización) 

 
El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de apropiación del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 1: Summary “Approach to diagnostics of marketing complex of 
industrial enterprise” 
 
Gran parte de los documentos importantes relacionados con el desarrollo de este 
programa de formación, vienen en inglés y para muchos la herramienta del traductor se 
convierte en el único medio para entenderlos. Lamentablemente, esta herramienta no 
provee con exactitud el verdadero significado del mensaje que se quiere transmitir en el 
texto, es por eso que el resumen se convierte en una forma de comprender un texto de 
manera significativa. 
 
Para dar cumplimiento al propósito de esta evidencia realice lo siguiente: 
 
o Lea y analice el material complementario denominado Guidelines for writing a 

summary with in-text citations, de esta actividad de aprendizaje. 
 

o Posteriormente y basados en dicho material, elabore un resumen en inglés sobre el 
texto que encuentra en el documento denominado Approach to diagnostics of 
marketing complex of industrial enterprise, disponible también en el material 
complementario. 

 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
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Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 1: 
Summary “Approach to diagnostics of marketing complex of industrial enterprise”. Total 
horas: 15, 4(D) y 11(I). 
 

• Evidencia 2: Foro “Oportunidades de exportación” 
 
Colombia cuenta con ventajas competitivas y comparativas que lo sitúan con condiciones 
privilegiadas, posibilitando la negociación internacional a lo largo y ancho de los 
sectores. 
 
En este orden de ideas y con la finalidad de cumplir con el propósito de esta evidencia, 
consulte el material de formación denominado La oferta exportable de bienes y 
servicios correspondiente a esta actividad de aprendizaje, específicamente el tema 
Sectores económicos y adicionalmente el siguiente material complementario: 
 
o Colombia: balance 2015 y perspectivas 2016. 

 
o Región Caribe. 

 
o Región centro-oriente. 

 
o Región centro-sur. 

 
o Región Eje Cafetero. 

 
o Región Eje Cafetero sin Antioquia. 

 
o Región Llano. 

 
o Región Pacífico. 
 
Luego de estas consultas, seleccione ideas de productos, dos por cada uno de los 
diferentes sectores: manufacturero, agroindustrial y servicios, incluyendo sus principales 
características (ejemplo: zapatos deportivos para caballero) y el tipo de subsector al que 
pertenece. 
 
Finalmente y de acuerdo con la selección de los productos que realizó, participe en este 
foro dando respuesta a las siguientes preguntas: 

 
o ¿Qué criterios utilizó para seleccionar estos productos o servicios? 
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o ¿Por qué considera que cada uno de estos productos o servicios tienen el potencial 

para ser exportados? Justifique su respuesta. 
 
Lea cuidadosamente las publicaciones de sus compañeros y comente respetuosamente 
dos que llamen su atención, argumentando por qué está o no de acuerdo con la opinión 
dada por ellos. 

 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 2: Foro 
“Oportunidades de exportación”. Total horas: 10, 1(D) y 9(I). 
 

• Evidencia 3: Taller “Análisis DOFA” 
 
Es muy importante en la vida de cualquier ser humano diseñar o proyectar el presente y 
el futuro, teniendo en cuenta las características especiales de cada persona, lo que 
conduce a evitar errores o situaciones que ponen en riesgo las diferentes etapas de la 
vida; construir o proyectarse a edad temprana le permite aprovechar las oportunidades 
que la vida le ofrece en el camino, pero si no lo tiene claro, será imposible identificar 
estas circunstancias, por lo tanto, se perderán sin darles el valor que se merecen. 
 
De acuerdo a la reflexión anterior se le sugiere consultar el material de formación 
denominado Planeación estratégica DOFA para el proyecto de vida, perteneciente a 
esta a actividad de aprendizaje y luego de su análisis, desarrolle un taller escrito que dé 
respuesta a los siguientes planteamientos: 
 
1. Identifique y describa dos ideas que reflejan la planeación estratégica personal. 

 
2. Mencione tres elementos de lo que representa la planeación estratégica para el 

individuo. 
 

3. ¿En su vocación a qué debe responder el proyecto de vida? 
 

4. ¿Qué necesita la persona para elaborar su proyecto de vida? 
 

5. Escriba tres condiciones que se deben tener en cuenta en el proyecto de vida. 
 

6. ¿Cuáles son los dos factores de gran relevancia que se deben tener en cuenta antes 
de iniciar el análisis DOFA? 
 

7. ¿Con qué fin se desarrollan estrategias tipo FO? 
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8. ¿Qué se quiere mejorar con las estrategias tipo DO? 

 
9. ¿Con qué fin se desarrollan las estrategias tipo FA? 

 
10. ¿Qué se quiere derribar con las estrategias tipo DA? 
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 3: Taller 
“Análisis DOFA”. Total horas: 13, 3(D) y 10(I). 
 

• Evidencia 4: Evaluación “Sectores económicos” 
 
Resuelva esta evaluación con el propósito de poner en evidencia sus conocimientos con 
relación a la identificación de las principales características de los sectores y subsectores 
de la economía colombiana y su oferta exportable. 
 
Esta evaluación consta de quince (15) preguntas, responda correctamente cada una de 
ellas, esto le permitirá demostrar los conocimientos aprendidos durante la actividad de 
aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 4: 
Evaluación “Sectores económicos”. Total horas: 20, 1(D) y 19(I). 

 
• Evidencia 5: Estudio de caso “La importancia de aprender un idioma” 

 
En la actualidad, el avance de la tecnología, la globalización y el crecimiento del 
comercio han sobrepasado los límites a través del conocimiento del idioma, por lo tanto, 
aprender inglés es de suma importancia en el crecimiento profesional de toda persona. 
 
Para dar cumplimiento al objetivo de esta evidencia, consulte en internet u otra fuente de 
investigación, el video denominado Les Luthiers - Radio Tertulia - Parte VI, donde se 
observan las particularidades de una situación real entre dos interlocutores que hablan 
idiomas diferentes, lo que dificulta establecer una buena comunicación. 
 
Posteriormente, responda y argumente en inglés las preguntas que se le plantean a 
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continuación: 
 
o ¿Qué problema de comunicación encontró entre las dos partes? 

 
o ¿La información dada por los locutores fue correcta? Justifique su respuesta. 

 
o Enumere otras situaciones similares que conozca donde se presente este problema. 

 
o ¿Qué concluye de esta situación? 
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta ofimática de su preferencia y envíe el 
archivo al instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 5: 
Estudio de caso “La importancia de aprender un idioma”. Total horas: 10, 3(D) y 7(I). 

 
• Evidencia 6: Ejercicio práctico “Piensa positivo” 

 
Es necesario realizar cambios de paradigma y pensamiento para ver las cosas desde 
una perspectiva más positiva, pensar con optimismo a pesar de las dificultades, ayuda a 
que las cosas vayan bien. 
 
Si fracasa, es necesario levantarse y prepararse para un nuevo camino teniendo la 
confianza de que todo va a salir bien, pero ahora con un nuevo aliado, la sabiduría.  
 
Por lo tanto, es necesario confiar en que se va a lograr y tener un pensamiento positivo 
constante, ya que este cambia la realidad, resalta las cosas buenas en cada situación 
aparentemente mala y observa lo bueno dentro de lo malo, esta es una forma de 
enfrentar los inconvenientes de la vida, plantearlos como retos y no como impedimentos. 
 
Para la presente evidencia debe leer y analizar el documento complementario 
denominado Las historias de vida como método de acercamiento a la realidad 
social, específicamente El caso de Ahmed, tome las situaciones de dificultad del 
protagonista de esta lectura y como ejercicio práctico en un documento escrito realice lo 
siguiente: 
 
o ¿Por qué el protagonista tuvo que pasar por esa diversidad de dificultades? 

 
o ¿Cuáles son las fortalezas y las debilidades personales del protagonista de la lectura? 
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o Describa las actividades o retos que pudo proponerse Ahmed para superar las 
dificultades. 
 

o Mencione qué alternativas hubiera tomado usted frente a estas situaciones. 
 

o ¿Qué cree que hubiera pasado con el protagonista de la lectura si hubiera tenido un 
plan estratégico desde el comienzo? 
 

o Finalmente emita un concepto de lo vivido por Ahmed. 
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 6: 
Ejercicio práctico “Piensa positivo”. Total horas: 16, 5(D) y 11(I). 
 

• Evidencia 7: Mapa mental “Variación de la tasa de cambio” 
 
Las exportaciones e importaciones están muy expuestas al riesgo económico por un 
aspecto que no es la esencia del negocio como lo es la tasa de cambio, este es un factor 
externo cuyo impacto no puede controlar el empresario, pero sí puede aminorarlo. 
 
Para desarrollar esta evidencia tenga en cuenta los siguientes pasos: 
 
o Consulte y analice el material complementario denominado Divisa y la tasa de 

cambio, constantes compañeras de nuestra vida cotidiana. 
 
o Una vez estudiado el anterior documento, elabore un mapa mental en el cual incluya 

lo siguiente: 
 
 Idea central: tasa de cambio. 

 
 Ideas principales: ¿Qué es? ¿Cuál es su historia? ¿Cómo funciona el mercado 

cambiario en Colombia? Comportamiento e influencia de la tasa de cambio en la 
vida cotidiana. 
 

 El mapa debe incluir imágenes.  
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
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Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 7: Mapa 
mental “Variación de la tasa de cambio”. Total horas: 15, 4(D) y 11(I). 
 

• Evidencia 8: Evaluación “Yes/No questions and Wh- questions” 
 
Tener un conocimiento sobre los tipos de preguntas en inglés permite realizar 
actividades importantes como: hoja de vida, entrevista laboral, una conversación con 
posibles clientes extranjeros, entre otras; consiguiendo con esto un mejor desempeño en 
la vida laboral y profesional. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, resuelva esta evaluación que consta de dieciséis (16) 
preguntas, con el propósito de poner en evidencia estos conocimientos. Para hacerlo, 
consulte previamente los siguientes materiales complementarios: 
 
o Question types. 

 
o 10 tips on writing a successful CV. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 8: 
Evaluación “Yes/No questions and Wh- questions”. Total horas: 10, 1(D) y 9(I). 

 
• Evidencia 9: Estudio de caso “Riesgos en la negociación internacional” 

 
Cuando las empresas deciden incorporarse al mercado internacional, aumentan su nivel 
competitivo y su imagen de marca se posiciona con más fuerza, se impulsan al 
intercambio de productos y servicios mediante innovaciones tecnológicas y crecen no 
solo a nivel internacional sino también a nivel nacional, al asumir este reto las empresas 
se enfrentan a muchos riesgos. 
 
Para el desarrollo de esta evidencia es importante la lectura y análisis previo del material 
de formación denominado La oferta exportable de bienes y servicios, así como el 
material complementario Colombia régimen cambiario. 
 
En esta evidencia se dan a conocer dos situaciones que debe leer con atención, 
analizarlas y posteriormente resolver las indicaciones propuestas en la misma. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
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herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 9: 
Estudio de caso “Riesgos en la negociación internacional”. Total horas: 15, 5(D) y 10(I). 
 

 
3.4. Actividades de transferencia del conocimiento 

 
El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de transferencia del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 10: Informe “Método de selección de ideas” 
 
El propósito de esta evidencia es elegir un producto o servicio para comercializar en el 
mercado exterior, este será el que se utilice de aquí en adelante en otras evidencias que 
se desarrollarán durante este proceso de formación.  
 
El método de selección de ideas por ponderación le ayudará seleccionar 
sistemáticamente la mejor opción, porque como se menciona en el material que ya ha 
sido consultado por usted, la búsqueda de ideas no debe ser aleatoria, es decir, no 
puede ser espontánea, ni de inspiración y tampoco puede ser por casualidad. 
 
Para el desarrollo de esta evidencia tenga en cuenta los siguientes pasos: 
 
1. Desarrolle el modelo Método selección de ideas por ponderación, que se 

encuentra adjunto a esta evidencia descargable en una hoja en formato Excel la cual 
debe diligenciar en su totalidad. 

 
2. Con los resultados que arroje el método de selección, elabore un informe donde 

indique los tres productos seleccionados y exponga porqué el producto seleccionado 
es la mejor opción para exportar de acuerdo a los criterios, explique cómo el método 
de ponderación lo ayudó a tomar esta decisión. 

 
3. El informe debe presentarse con normas APA e incluir los siguientes puntos: 

 
o Portada. 
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o Tabla de contenido. 

 
o Introducción. 

 
o Cuerpo del informe. 

 
o Conclusiones.  

 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 10: 
Informe “Método de selección de ideas”. Total horas: 20, 4(D) y 16(I). 
 

• Evidencia 11: Diagnóstico del mercado y análisis DOFA 
 
Las empresas de hoy se enfrentan a un mundo globalizado en el cual el entorno afecta 
su operación, necesitan analizar todos los factores económicos, políticos, legales, 
geográficos, económicos y buscar elementos que sean útiles para la empresa y 
determinantes en su situación competitiva, en esta evidencia se presenta una situación 
que requiere de la intervención de un grupo de trabajo conformado con otros dos 
compañeros con el fin de obtener un buen diagnóstico de mercado al producto 
seleccionado por usted. 
 
Antes de iniciar este trabajo en grupo, es necesario que cada uno reconozca cómo 
funciona el espacio de “Grupo de trabajo” en la plataforma virtual de aprendizaje, por 
eso, antes de desarrollar esta evidencia, debe leer con atención el documento Guía para 
una participación exitosa en un grupo de trabajo, disponible en el material 
complementario, el cual explica lo siguiente: 
  
o Acceso a Grupo de trabajo. 

 
o Inscripción a un Grupo de trabajo. 

 
o Herramientas disponibles en el espacio del Grupo de trabajo. 

 
o Recomendaciones para una participación exitosa en un grupo de trabajo. 
 
Cada uno de los integrantes de este grupo de trabajo debe asumir con responsabilidad 
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su rol para realizar en conjunto lo siguiente: 
 
1. Elijan uno de los productos seleccionados para el proceso de exportación en la 

evidencia anterior, Informe “Método de selección de ideas”, y luego elaboren un 
documento donde realicen el diagnóstico del macroentorno teniendo en cuenta los 
siguientes ámbitos: económico, político, legal, demográfico, tecnológico, sociocultural, 
ecológicos y geográficos. 

 
2. Luego construyan la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y 

Amenazas) del producto seleccionado. 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tenga en cuenta las indicaciones referidas 
en la evidencia descargable Pautas claves para el trabajo en grupo. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el documento final en el Blog 
del grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto 
en plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 11: 
Diagnóstico del mercado y análisis DOFA. Total horas: 30, 5(D) y 25(I). 
 

• Evidencia 12: Sesión virtual “My CV” 
 
Para nuestra vida profesional, la hoja de vida es nuestra carta de presentación inicial y 
una hoja de vida en inglés es el valor agregado que permite más opciones en el campo 
laboral, si se desea ocupar un lugar en el mercado internacional, además de esta es muy 
importante estar preparados para la entrevista laboral en este idioma, la práctica 
constante de estas preguntas permite que se sienta y se transmita más confianza hacia 
quien lo entrevista, lo cual genera una excelente impresión para la empresa que desee 
contratarle. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, la esencia de esta evidencia es construir su hoja de vida 
en inglés y adicionalmente preparar la entrevista laboral, por lo que debe elaborar una 
serie de preguntas y respuestas en Inglés, enviarlas al instructor a través de la 
plataforma, luego presentar la entrevista en la Sesión virtual “My CV” con el fin de 
afianzar su pronunciación y el uso adecuado de la estructura para hacer preguntas. De 
igual manera, tenga presente que el instructor es el encargado de crear y habilitar esta 
sesión en línea. 
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Para el desarrollo de esta evidencia tenga en cuenta lo aprendido con la lectura y 
análisis previo del material de formación Personal information, en el tema titulado 
Questions for a CV, además lo realizado en la evidencia 8 de esta guía de aprendizaje. 
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta ofimática de su preferencia y envíe el 
archivo al instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 12: 
Sesión virtual “My CV”. Total horas: 15, 2(D) y 13(I). 
 

• Evidencia 13: La DOFA en mi proyecto de vida 
 
Tomando como referencia lo aprendido sobre metodología DOFA, se aplicarán estos 
conceptos con el fin de analizar su propia vida en cuanto a aquellos aspectos que 
contribuyen o no, a llevar a cabo sus metas, sueños y expectativas. 
 
Para el desarrollo de esta evidencia, en un documento escrito resuelva los siguientes 
puntos: 
 
1. En primer lugar identifíquese como el actor principal de su vida, quién es usted en su 

entorno familiar, laboral y/o académico y piense en el rol que cumple actualmente en 
esos contextos. 

 
2. Describa las metas, sueños y expectativas que tenga claras en este momento de su 

vida. 
 
3. Analice las variables internas preguntándose y escribiendo:  

 
 ¿Qué fortalezas tengo como persona que contribuyen a lograr mis metas, sueños y 

expectativas? 
 

 ¿Qué debilidades tengo como persona para alcanzar mis metas, sueños y 
expectativas? 
 

 En estas preguntas tenga en cuenta aspectos de su personalidad, carácter, 
actitudes, forma de reaccionar y de actuar frente a las diferentes circunstancias de 
la vida. 

 
4. Piense en las variables externas que pueden ser una solución o un obstáculo para su 
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realización personal en los diferentes ámbitos de su vida, teniendo en cuenta la 
conceptualización de oportunidad y amenaza señalada en el material de formación. 

 
5. Estructure la planeación estratégica para alcanzar sus objetivos, sueños y 

expectativas, planteando las actividades o acciones que deba desarrollar en DO, FO, 
DA y FA para su proyecto de vida. 

 
6. Finalmente identifique tres objetivos o sueños que tenga como proyecto de vida y para 

cada uno de estos, elabore una matriz teniendo en cuenta el modelo planteado. 
 

Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 13: La 
DOFA en mi proyecto de vida. Total horas: 19, 5(D) y 14(I). 
 

• Evidencia 14: Ejercicio práctico “Comportamiento del mercado de capitales”  
 
El propósito de esta evidencia es tener las bases y argumentos suficientes para analizar 
y evaluar oportunidades comerciales que le permitan diseñar estrategias acordes y con 
ello tomar buenas decisiones al incursionar en el mercado internacional. 
 
Teniendo en cuenta el material de formación y complementario analizado con 
anterioridad y con el fin de demostrar lo aprendido hasta el momento, desarrolle como 
ejercicio práctico lo siguiente: 
 

1. Investigue y documéntese sobre un caso real de exportación de un producto desde 
Colombia hacía un país europeo, tenga en cuenta lo investigado en la Evidencia: 
Tratados comerciales. 

 
2. Asuma que usted es el exportador y está expuesto al riesgo de transferibilidad; 

explique porqué se presenta este tipo de riesgo y describa detalladamente las 
opciones que existen para disminuirlo. 

 
3. Posteriormente y teniendo en cuenta el punto 1, elija un producto a exportar que ya 

exista en el mercado europeo y demuestre cómo puede vencer los riesgos del 
mercado para que su producto sea elegido por encima de la competencia. 

 
4. Indique y explique brevemente el tipo de riesgo que asume el exportador cuando el 

mercado colombiano sufre desequilibrios en la balanza de pagos y la divisa se 
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deprecia respecto a la europea. 
 
5. Elabore para su posible comprador un pequeño resumen sobre el régimen cambiario 

de Colombia, con el fin de que obtenga un mayor conocimiento de la normatividad de 
este país, este resumen debe contener lo siguiente: 

 
 Propósito de este régimen dentro de las negociaciones internacionales. 

 
 Manera de evitar las sanciones cambiarias. 

 
 Con base en directrices y categorías señaladas en el Artículo 4 de la Ley 9 de 1991, 

mencione cada una de las operaciones de cambio y explique de manera breve 
porqué deben ser canalizadas a través del mercado cambiario. 

 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 1: Determinar la oferta exportable teniendo en cuenta el 
comportamiento del mercado y los tratados internacionales vigentes / Evidencia 14: 
Ejercicio práctico “Comportamiento del mercado de capitales”. Total horas: 30, 4(D) y 
26(I). 

 
 
3.5. Actividades de evaluación 

 

Evidencias de aprendizaje Criterios de evaluación Técnicas e instrumentos 
de evaluación 

Evidencia de conocimiento:  
 

Evidencia 2: Foro 
“Oportunidades de 
exportación”.  

 
• Selecciona las ideas de 

producto que respondan 
a las necesidades del 
mercado en relación con 
el uso y beneficio del 
producto, a partir de la 
capacidad productiva y 
objetivos trazados por la 
empresa. 

 
•  Genera ideas de 

productos y/o servicios, 
teniendo en cuenta los 

Lista de chequeo:  
 
Foro.  
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sistemas de información 
provenientes de los 
mercados y que 
respondan a los 
objetivos propuestos por 
la empresa.  

 

Evidencia de conocimiento:  
 

Evidencia 4: Evaluación 
“Sectores económicos”.  

 
• Selecciona las ideas 

de producto que 
respondan a las 
necesidades del 
mercado en relación 
con el uso y beneficio 
del producto, a partir 
de la capacidad 
productiva y objetivos 
trazados por la 
empresa. 

 
• Genera ideas de 

productos y/o servicios, 
teniendo en cuenta los 
sistemas de 
información 
provenientes de los 
mercados y que 
respondan a los 
objetivos propuestos 
por la empresa.  

 

Cuestionario:  
 
Evaluación. 

Evidencia de conocimiento:  
 

Evidencia 8: Evaluación 
“Yes/No questions and Wh- 
questions”. 

Plantea y responde 
preguntas sobre sí mismo. 

Cuestionario:  
 
Evaluación. 
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Evidencia de desempeño: 
 
Evidencia 12: Sesión virtual 
“My CV”.  

Plantea y responde 
preguntas sobre sí mismo. 

Lista de chequeo:  
 
Sesión virtual. 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 1: Summary 
“Approach to diagnostics of 
marketing complex of 
industrial enterprise”.  

Elabora resúmenes cortos 
sobre textos sencillos y 
con contenido técnico. 
 

Lista de verificación: 
  
Resumen.  

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 3: Taller “Análisis 
DOFA”. 

 
• Identifica e integra los 

elementos de su 
contexto que le 
permiten 
redimensionar su 
proyecto de vida. 

 
• Desarrolla actividades 

de autogestión 
orientadas hacia el 
mejoramiento personal 
según los 
requerimientos del 
proceso formativo.  

 

Lista de verificación: 
  
Taller.  

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 5: Estudio de caso 
“La importancia de aprender 
un idioma”. 

Elabora resúmenes cortos 
sobre textos sencillos y 
con contenido técnico. 
 

Lista de verificación: 
  
Estudio de caso.  
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Evidencia de producto: 
  
Evidencia 6: Ejercicio práctico 
“Piensa positivo”. 

• Identifica e integra los 
elementos de su 
contexto que le 
permiten 
redimensionar su 
proyecto de vida. 

 
• Desarrolla actividades 

de autogestión 
orientadas hacia el 
mejoramiento personal 
según los 
requerimientos del 
proceso formativo. 

Lista de verificación: 
  
Ejercicio práctico.  

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 7: Mapa mental 
“Variación de la tasa de 
cambio”. 

 
• Analiza los objetivos, 

las estrategias y 
formas de negociación 
internacional teniendo 
en cuenta el 
movimiento de divisas 
a mediano y largo 
plazo y el 
comportamiento del 
mercado de capitales y 
factores de riesgo. 

 
• Evalúa el 

comportamiento de los 
mercados financieros y 
monetarios, sus 
índices según los 
objetivos y estrategias 
de negociación y el 
movimiento del 
mercado internacional 
a corto, mediano y 
largo plazo para tomar 
decisiones de un 
negocio de acuerdo 
con el plan y los 

Lista de verificación: 
  
Mapa mental.  
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objetivos de la 
negociación. 

 
• Verifica los 

procedimientos de los 
sistemas financieros y 
monetarios en los 
procesos de 
importación y 
exportación según las 
políticas del gobierno y 
las políticas 
comerciales, las tasas 
de cambio y los tipos 
de monedas, y la 
devaluación para la 
toma de decisiones de 
un negocio.  

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 9: Estudio de caso 
“Riesgos en la negociación 
internacional”. 

 
• Analiza los objetivos, 

las estrategias y 
formas de negociación 
internacional teniendo 
en cuenta el 
movimiento de divisas 
a mediano y largo 
plazo y el 
comportamiento del 
mercado de capitales y 
factores de riesgo. 

 
• Evalúa el 

comportamiento de los 
mercados financieros y 
monetarios, sus 
índices según los 
objetivos y estrategias 
de negociación y el 
movimiento del 
mercado internacional 
a corto, mediano y 

Lista de verificación: 
  
Estudio de caso.  
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largo plazo para tomar 
decisiones de un 
negocio de acuerdo 
con el plan y los 
objetivos de la 
negociación. 

 
• Verifica los 

procedimientos de los 
sistemas financieros y 
monetarios en los 
procesos de 
importación y 
exportación según las 
políticas del gobierno y 
las políticas 
comerciales, las tasas 
de cambio y los tipos 
de monedas, y la 
devaluación para la 
toma de decisiones de 
un negocio.  

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 10: Informe 
“Método de selección de 
ideas”. 

Aplica las técnicas, 
métodos y procedimientos 
de evaluación de ideas en 
el proceso de selección, 
de acuerdo con las 
necesidades del mercado 
en relación con el uso y 
beneficio del producto o 
servicio, que respondan a 
los objetivos de la 
empresa. 

Lista de verificación: 
  
Informe.  

Evidencia de producto: 
 
Evidencia 11: Diagnóstico del 
mercado y análisis DOFA. 

 
• Analiza las 

características 
económicas, de 
estabilidad política, 
comportamiento legal y 

 
Lista de verificación: 
 
Trabajo de grupo. 
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cultural, antes de 
determinar la 
posibilidad de ingreso y 
definir el ambiente de 
un mercado que se 
ajuste a las políticas y 
objetivos de la 
organización. 

 
• Identifica la extensión 

del territorio, ubicación, 
clima, temperatura, 
fronteras, 
infraestructura y 
sistemas de 
comunicación para 
proyectar la demanda 
de los productos o 
servicios que estén 
acorde con la oferta y 
objetivos de la 
organización. 

 
• Identifica las 

oportunidades 
comerciales y 
financieras, de acuerdo 
con el plan de 
negocios, antes del 
ingreso a un mercado, 
teniendo en cuenta las 
normas legales 
vigentes y que se 
cumplan los objetivos 
de la compañía. 

 
• Identifica la 

reglamentación relativa 
al establecimiento de 
organizaciones locales 
de ventas y servicios, 
los requisitos de salud, 
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higiene, seguridad y 
medio ambiente de la 
región o país 
seleccionado, teniendo 
en cuenta los objetivos 
de la organización. 

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 13: La DOFA en mi 
proyecto de vida. 

 
• Identifica e integra los 

elementos de su 
contexto que le 
permiten 
redimensionar su 
proyecto de vida. 

 
• Desarrolla actividades 

de autogestión 
orientadas hacia el 
mejoramiento personal 
según los 
requerimientos del 
proceso formativo. 

 

Lista de verificación: 
  
Documento escrito. 
 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 14: Ejercicio 
práctico “Comportamiento del 
mercado de capitales”. 

 
• Analiza los objetivos, las 

estrategias y formas de 
negociación 
internacional teniendo 
en cuenta el movimiento 
de divisas a mediano y 
largo plazo y el 
comportamiento del 
mercado de capitales y 
factores de riesgo. 

 
• Evalúa el 

comportamiento de los 
mercados financieros y 
monetarios, sus índices 
según los objetivos y 
estrategias de 
negociación y el 

Lista de verificación: 
  
Ejercicio práctico.  
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movimiento del mercado 
internacional a corto, 
mediano y largo plazo 
para tomar decisiones 
de un negocio de 
acuerdo con el plan y 
los objetivos de la 
negociación. 

 
• Verifica los 

procedimientos de los 
sistemas financieros y 
monetarios en los 
procesos de importación 
y exportación según las 
políticas del gobierno y 
las políticas 
comerciales, las tasas 
de cambio y los tipos de 
monedas, y la 
devaluación para la 
toma de decisiones de 
un negocio. 
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Actividades 
del proyecto 

Duración  
(Horas) 

Materiales de 
formación devolutivos: 
(Equipos/herramientas) 

Materiales de 
formación 

(consumibles) 
Talento Humano 

(instructores) 
Ambientes de  
aprendizaje 
tipificados 

Descripción Cantidad Descripción Cantidad Especialidad Cantidad 

Escenario (Aula, 
laboratorio, taller, 

unidad productiva) 
y elementos y 
condiciones de 

seguridad industrial, 
salud ocupacional y 

medio ambiente. 

Realizar 
diagnóstico del 
mercado 
nacional e 
internacional, 
teniendo en 
cuenta el 
entorno y 
objetivos de la 
empresa. 

238         

Tecnólogo en 
negociación 
internacional, 
profesional y/o 
tecnólogo en 
ingeniería 
industrial, 
ingeniería de 
mercados, 
logística, 
administradores 
de empresas, 
contabilidad, 
finanzas y 
ciencias afines, 
preferiblemente 
con 

3 

LMS. 
Computador y 
conexión a internet. 
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player. 
Paquete de 
ofimática. Webcam. 
Parlantes. Diadema. 
Blackboard 
Collaborate.  

4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE 
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especialización 
en logística, 
comercio 
internacional o 
negocios 
internacionales y 
ciencias afines. 
 
Profesional en 
ciencias 
humanas. 
 
Profesional en 
idiomas o 
lenguas 
modernas. 
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5. GLOSARIO DE TÉRMINOS   

 
Autodiagnóstico: es la evaluación que hace una persona de sí misma para identificar sus 
potencialidades y dificultades al momento de alcanzar sus objetivos. 
 
Bancoldex: es el banco de desarrollo empresarial y comercio exterior de Colombia. 
 
Cámara de Comercio Internacional (CCI): es la única organización empresarial que 
representa mundialmente los intereses empresariales, se constituyó en París en 1919 y 
continúa teniendo su sede social en la capital francesa. Tiene personalidad propia y su 
naturaleza jurídica es asociativa, sus fines estatutarios básicos son actuar a favor de un 
comercio abierto y crear instrumentos que lo faciliten, con la firme convicción de que las 
relaciones económicas internacionales conduzcan a una prosperidad general y a la paz 
entre los países. Los miembros de la CCI son empresas que efectúan transacciones 
internacionales y también organizaciones empresariales. En la actualidad, las miles de 
empresas que agrupa proceden de más de 130 países y se organizan como comités 
nacionales en cerca de 80 de ellos. 
 

Cambios demográficos: la demografía es el análisis de las comunidades humanas 

a partir de la estadística. El concepto procede de un vocablo griego compuesto que 

puede traducirse como “descripción del pueblo”. Esta disciplina estudia el tamaño, la 

estratificación y el desarrollo de una colectividad, desde una perspectiva cuantitativa.  

 

Comercio internacional: del latín commercĭum, el comercio es una actividad que 

consiste en la compra o venta de bienes para su transformación, su reventa o su 

utilización. Es una transacción que implica el cambio de una cosa por otra, 

generalmente dinero. Internacional, por su parte, es aquello perteneciente o relativo a 

dos o más países o que ha trascendido las fronteras de una nación. Estas dos 

definiciones hacen referencia a la noción de comercio internacional, que es la 

actividad comercial entre dos países. En este sentido, un país exportador envía 

productos y/o servicios a un país importador. (Definición.de, s.f.) 

 

Confianza en sí mismo: es creer en lo que se piensa y hace porque se tienen principios y 
valores positivos. 
 
CV: hoja de vida. 
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Demográfico: es el estudio de la población humana y sus características, las tendencias de 
consumo en los hogares y las naciones. 
 
Diseño de investigación: es la estructura o plano de ejecución que sirve para llevar a cabo 
el proyecto de investigación, donde se detallan los procedimientos necesarios para obtener 
la información requerida.  
 
Exportación: acción de vender mercancías al exterior. 
 
Geográfico: es la ubicación geográfica del país que sirve para determinar oportunidades de 
acceso a mercados internacionales. 
 
Investigación de mercados: la investigación de mercados puede ayudar a crear el plan 
estratégico de la empresa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo 
de los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con la investigación de 
mercados, las compañías pueden aprender más sobre los clientes en curso y potenciales. 

 
Macroentornos: son aquellas fuerzas no controlables que se encuentran fuera de las 
organizaciones, además afectan la capacidad de una empresa para desarrollar 
operaciones, transacciones y relaciones internacionales con éxito, entre ellos están: lo 
sociocultural, la economía, lo político y legal, la demografía y lo geográfico. 
 
“Matriz: sociedad que ostenta el control o dominio o poder de decisión sobre otra llamada 
subordinada” (Bancolombia, s.f.). 
 
Metas personales: es lo que se debe hacer para lograr los objetivos personales. 
 
“Negociación: es un proceso por el cual las partes interesadas resuelven conflictos, 
acuerdan líneas de conducta, buscan ventajas individuales o colectivas, o procuran obtener 
resultados que sirvan a sus intereses” (Moreno y Renner, 2007). 
 
Objetivos personales: es la identificación de los logros que se quieren alcanzar en la vida. 
 
Pensar positivo: es la actitud que se debe tener ante situaciones de dificultad para 
ponderar posibles soluciones, en lugar de dar pensamiento a lamentaciones. 
 
Planteamiento del problema: incluye formular un objetivo, presentar modelos analíticos, 
formular hipótesis, identificar características o factores que puedan influir en el diseño de la 
investigación. 
 
Proyecto de vida: es plasmar de manera ordenada las acciones que se deben realizar para 
alcanzar los sueños y los objetivos que se quieren lograr en la vida, a partir de un conjunto 
de valores positivos que se han integrado y jerarquizado al interior de las personas por sus 
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vivencias y aprendizaje. 
 

Riesgo: es el grado de variabilidad o contingencia del retorno de una inversión. En 

términos generales se puede esperar que, a mayor riesgo, mayor rentabilidad de la 

inversión. Existen varias clases de riesgos: de mercado, solvencia, jurídico, de 

liquidez, de tasa de cambio y riesgo de tasa de interés. (Asobancaria, 2014) 

 

Summary: resumen. 
 
Wh-questions: preguntas de respuesta abierta. 
 
Work interview: entrevista laboral. 
 
Yes/No questions: preguntas de respuesta sí o no. 
 

 
 

 
• Andere, E. y Kessel, G. (1992). México y el tratado trilateral del libre comercio: impacto 
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Programa de Formación: 
Tecnólogo en Negociación Internacional. 

Código: 122702 

Versión: 02 
Nombre del Proyecto: 
Negociación de productos colombianos basados en 
acuerdos internacionales. 

Código: 1301046 

Fase del proyecto: 
Análisis. 
 
Actividad (es) 
del proyecto: 
 
Realizar la 
investigación de 
mercados con 
base en el 
producto o 
servicio objeto 
de negociación. 

 
Actividad (es) de 
aprendizaje: 

 
Analizar el 
comportamiento 
del mercado 
potencial según la 
oferta y la 
demanda. 

 
Ambiente de 
formación 
escenario 
 
LMS. 
Computador y 
conexión a 
internet.  
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player.  
Paquete de 
ofimática.  
Webcam.  
Parlantes.  
Diadema.  
Blackboard 
Collaborate.  
 

Materiales de formación 
Devolutivo 

 
(Herramienta 
– equipo). 

Consumible 
 

(Unidades 
empleadas 
durante el 
programa). 

 
Resultados de Aprendizaje: 
 
260101011-03: Evaluar las ideas de los 
productos y servicios frente a las 
necesidades y requerimientos 
establecidos en el estudio de mercado, 
teniendo en cuenta las necesidades, 
requerimientos, ajustando las ideas a los 

 
Competencia: 
 
260101011: Determinar oportunidades de 
mercado de acuerdo con las tendencias del 
entorno y los objetivos de la empresa. 

GUÍA DE APRENDIZAJE Nº 2 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUÍA DE APRENDIZAJE 
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mercados a partir del análisis de las 
variables del entorno y las barreras de 
entrada tarifarias y no tarifarias, que se 
ajusten a las necesidades y políticas de la 
organización. 
 
 
260101027-01: Clasificar los datos 
obtenidos mediante la asignación de 
números de formularios de estudio y 
códigos, según respuestas de los 
diferentes ítems de acuerdo con las 
variables y parámetros requeridos en la 
investigación. 
 
260101027-02: Procesar el conjunto de 
datos con el apoyo de tecnologías de la 
información teniendo en cuenta la 
amplitud, profundidad de contenidos, el 
problema y objetivos de investigación 
según el plan esquema básico de 
publicación de resultados. 
 
260101027-03: Registrar la información 
apoyado por tecnologías de información 
aplicando el inglés al manejo informático 
de datos dentro del tiempo establecido 
según el plan de investigación y los 
resultados obtenidos. 
 
260101027-04: Analizar la información a 
partir del desarrollo de elementos de 
lógica matemática y la aplicación de 
métodos de inferencia estadística para 
proyectar los datos cuantitativos según 
técnicas proyectivas. 
 

 
260101027: Procesar la información 
recolectada de acuerdo con los manuales de 
manejo de información. 

 
240201500-02: Asumir actitudes críticas, 
argumentativas y propositivas en función 
de la resolución de problemas de carácter 
productivo y social. 
 

 
240201500: Promover la interacción idónea 
consigo mismo, con los demás y con la 
naturaleza en los contextos laboral y social. 
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La naturaleza cada vez más global de los mercados y la competencia han incrementado la 
necesidad de realizar investigación de mercados en entornos internacionales, adquiriendo 
importancia el conocimiento del conjunto de características que presentan los mercados 
para incursionar en los mismos con garantías y posibilidades de éxito, evitando la pérdida 
de esfuerzos y recursos.  
 
Conducir la investigación del marketing internacional es mucho más complejo que la 
investigación de mercados al interior de un país, sin embargo, los pasos para la 
investigación de mercados son aplicables en la investigación de mercados internacionales, 
puesto que el ambiente que prevalece en los países, las unidades culturales y los mercados 
internacionales son considerados en ambas. Para tener un acercamiento con el mercado 
meta al cual quiere incursionar, es recomendable realizar un análisis sobre las estadísticas 
comerciales de las exportaciones e importaciones, los índices de precios, los socios 
comerciales y los canales de comercialización; también es necesario incluir los ambientes 
comerciales, gubernamentales, legales, económicos, estructurales, informativos, 
tecnológicos y socioculturales de los países. 
 
Por otro lado, una organización está compuesta por individuos y el conflicto es inherente al 
ser humano; entonces la presencia de conflictos y su solución funcional y constructiva 
genera un aprendizaje personal, grupal y organizacional. Sin dejar de lado el papel que 
desempeña el uso del inglés en el manejo y registro de datos con la ayuda de la tecnología. 
 
La duración de esta actividad de aprendizaje es de 255 horas, correspondientes a un 20% 
de horas Directas (D), que se refieren al trabajo a realizar con acompañamiento del 
instructor y 80% de horas Independientes (I), que hacen referencia a trabajo autónomo a 

 
240201501-04: Encontrar información 
específica y predecible en escritos 
sencillos y cotidianos. 
 

 
240201501: Comprender textos en inglés en 
forma escrita y auditiva. 

 
240201502-02: Identificar formas 
gramaticales básicas en textos y 
documentos elementales escritos en 
inglés. 
 

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

Duración de la guía (en horas): 255 horas. 

2. INTRODUCCIÓN 
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realizar por parte del aprendiz. 
 
Para realizar las evidencias correspondientes a esta actividad de aprendizaje, es necesario 
revisar el material de formación, explorar los materiales de apoyo y efectuar consultas en 
internet. 
 
Nota: tenga en cuenta que el material de formación y material complementario se encuentra 
en la siguiente ruta: Fase Análisis / Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento 
del mercado potencial según la oferta y la demanda. Allí ingresa al respectivo material que 
se solicita en cada evidencia. 
 

 
 
 

 
3.1. Actividades de reflexión inicial 

 
• Evidencia: Efectos de la economía colombiana en los mercados internacionales 

 
Antes de comenzar con este proceso de formación, le invitamos a reflexionar sobre lo 
siguiente: 
 
Las nuevas tecnologías permiten que las empresas puedan realizar investigaciones, 
midiendo el nivel de actividad de las redes sociales, estas se han convertido en una 
herramienta importante que brinda la oportunidad a las empresas de obtener información 
y datos estadísticos sobre los mercados y adquirir un conocimiento más ajustado de lo 
que piensan las personas. 
 
Teniendo en cuenta el texto anterior, reflexione sobre las siguientes preguntas: 
 
o ¿Ha respondido alguna vez una encuesta?  
 
o ¿Para qué tipo de producto o servicio? 
 
o ¿Conocía el objetivo del estudio? 
 
o ¿Fue totalmente honesto al responderla? 
 
o ¿Considera que la gente se comporta de la misma manera cuando responde una 

encuesta que al sostener una conversación con amigos, compañeros del trabajo o en 
el anonimato de un foro?  

 

3. ESTRUCTURACIÓN DIDÁCTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE  
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Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de 
la Actividad de aprendizaje 2, por lo tanto no es calificable. 
 

 
3.2. Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 

para el aprendizaje 
 

• Evidencia: Cambio de nombre 
 
El propósito de esta evidencia es contextualizarlo sobre la importancia de conocer el 
mercado al que oferta sus productos o servicios, garantizando así mayores 
probabilidades de éxito para la empresa. 
 
Lea y analice el siguiente caso: 
 

En 1985 Coca-Cola Company cometió un error de marketing garrafal. Tras 99 años 

de éxito, la empresa abandonó su fórmula original de la bebida, apareciendo en su 

lugar la Nueva Coca-Cola, con un sabor más dulce y suave. 

 

Al principio se vendió bien, sin embargo, las ventas pronto se ralentizarían cuando el 

público empezó a reaccionar. La empresa empezó a recibir sacos de cartas y más de 

1500 llamadas diarias de consumidores enfadados. 

 

Existía la amenaza de recibir demandas si no se volvía a la antigua fórmula. Tras 3 

meses, la empresa resucitó al antiguo refresco, recibiendo el nombre de Coca-Cola 

Clásica y compartiéndolo con la Nueva Coca-Cola. A finales de ese año, las ventas 

de Coca-Cola Clásica desbancaban a las de la nueva en una proporción de 2 contra 

1. La Coca-Cola Clásica volvió a ser la principal bebida refrescante líder del país. 

 

A principios de los 80, aun siendo Coca-Cola el refresco líder, estaba perdiendo 

cuota de mercado frente a Pepsi. Coca-Cola tenía que hacer algo, porque la 

tendencia era que Pepsi acabara siendo líder si todo seguía así. 

 

La empresa inició un estudio de productos colosal, con más de 200.000 catas y 
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30.000 sólo sobre la fórmula definitiva, obteniéndose unos resultados que revelaban 

que el 60% de consumidores preferían la Nueva Coca-Cola antes que la antigua, y el 

52% la preferían antes que Pepsi. Los estudios revelaban que la Nueva Coca-Cola 

sería un éxito. 

 

Este estudio únicamente se centraba en el sabor, pero no abordaba los sentimientos 

de los consumidores respecto a abandonar la antigua Coca-Cola y sustituirla por la 

nueva versión. No prestaron ninguna atención a los valores intangibles, como el 

nombre, la historia, el embotellado, el legado cultural y la imagen. 

 

Para muchos, Coca-Cola se sitúa a la altura del beisbol y de los perritos calientes en 

EEUU como instituciones de dicho país: representan la esencia de los EEUU. El 

significado simbólico de Coca-Cola resultó para muchos consumidores más 

importante que su sabor. Esto es lo que la investigación de mercados no detectó, las 

fuertes emociones vinculadas a la marca. 

 

Además, parece que los resultados obtenidos no se interpretasen de la forma 

adecuada. Si se obtuvo que el 60% prefería la Nueva Coca-Cola, eso significa que el 

40 restante seguiría con la antigua y, al eliminar la Coca-Cola Tradicional, la empresa 

estaba pisoteando el gusto de los bebedores del refresco tradicional que no 

deseaban tal cambio. (Kotler y Armstrong, 2003) 

 
Teniendo en cuenta el texto anterior y sus conocimientos sobre marketing, a manera de 
enriquecimiento personal analice y responda las siguientes preguntas: 
 
 o ¿Cuál considera que fue el posible error cometido por Coca-Cola, al querer cambiar la 

fórmula de su producto insignia? 
 
o Según su criterio ¿cuáles aspectos a considerar eran los más adecuados antes de 

realizar este cambio? 
 
o ¿Considera que los resultados obtenidos en el estudio de productos estuvieron bien 

interpretados?  
 
Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la 
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Actividad de aprendizaje 2, por lo tanto no es calificable. 
 

 
3.3 Actividades de apropiación del conocimiento (Conceptualización y Teorización) 

 
El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de apropiación del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 1: Barreras de ingreso a los mercados 
 
Dentro de los factores a considerar para la selección de un nuevo mercado, se incluyen 
las barreras de entrada al país (que pueden ser de tipo tarifario y no tarifario), ya que a 
pesar del desarrollo del comercio internacional y de la globalización, sigue siendo un 
recurso muy utilizado por los diferentes países para equilibrar la balanza comercial y 
proteger algunos sectores productivos. 
 
El propósito de esta evidencia es identificar este tipo de barreras antes del ingreso a un 
mercado, ya que se hace indispensable para conocer la incidencia que las posibles 
regulaciones tendrán sobre los productos o servicios a comercializar. 
 
Para dar cumplimiento a esta evidencia consulte el material de formación denominado El 
comportamiento del mercado, correspondiente a esta actividad de aprendizaje y 
adicionalmente el siguiente material complementario: Barreras en mercados 
exteriores. 
 
Posteriormente y basados en dicho material, analice el texto que se encuentra en la 
evidencia descargable y resuelva las preguntas allí planteadas. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 1: Barreras de ingreso a los mercados. Total horas: 10, 
2(D) y 8(I). 
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• Evidencia 2: Workshop “Products and services” 
 
La lectura es una de las habilidades más utilizadas en el mundo, pero a la vez es la 
menos motivante, dado que en ocasiones hay textos muy extensos y con vocabulario 
complejo que dificulta su comprensión y le resta interés al texto; afortunadamente existen 
nuevos métodos que facilitan obtener la información necesaria y con ello aumentar el 
léxico personal. 
 
En este orden de ideas y con la finalidad de cumplir con el propósito de esta evidencia, 
consulte el material complementario denominado Integration of products and services. 
  
Luego de esta consulta, resuelva el taller sobre comprensión lectora que encuentra en la 
evidencia descargable. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 2: Workshop “Products and services”. Total horas: 22, 
3(D) y 19(I). 
 

• Evidencia 3: Ejercicio práctico “Evaluar mercados potenciales” 
 
A la hora de definir los mercados de destino más adecuados para el producto o servicio 
objeto de una negociación internacional, deben tomarse en cuenta diferentes elementos 
claves en la determinación del mercado, aspectos como: el riesgo, la competencia, los 
recursos, entre otros. 
 
El desarrollo de esta evidencia le permitirá empezar a medir la dimensión y la 
potencialidad de un mercado, por esto debe consultar el material de formación 
denominado El comportamiento del mercado, perteneciente a esta a actividad de 
aprendizaje y luego con su grupo de trabajo creado en la actividad de aprendizaje 1 y 
con el cual debe desarrollar todas la evidencias grupales que se presenten durante este 
programa de formación, desarrollen el siguiente ejercicio práctico: 
 
1. Identifiquen tres países que consideren como mercados potenciales para la 

comercialización del producto o servicio previamente determinado en la Evidencia 11: 
Diagnóstico del mercado y análisis DOFA, de la actividad de aprendizaje1, también 
tengan en cuenta los países pertenecientes a los diferentes tratados suscritos o 
vigentes actualmente en Colombia y que fueron material de estudio en la actividad de 
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aprendizaje anterior.  
 
2. Evalúen a cada país, aplicando los criterios directos e indirectos sugeridos en la tabla 

denominada Criterios utilizados para la preselección de un mercado que se 
encuentra en el tema 4. Cómo elegir un destino de exportación del material de 
formación consultado. 

  
3. Posteriormente planteen mínimo cinco criterios adicionales a los expuestos en la tabla 

del material de formación y aplíquenlos para la preselección del país de mercado 
potencial. 

 
4. Analicen los resultados de la aplicación de los criterios y definan cuál sería el país 

mercado con mayor potencial para realizar la exportación de su producto o servicio; 
tenga en cuenta que este país destino de la exportación se seguirá trabajando a lo 
largo de este programa de formación. 

 
5. Finalmente, soporten todo el ejercicio en un documento escrito donde además 

presenten las conclusiones del ejercicio y el país seleccionado para exportar el 
producto o servicio elegido. 

 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el documento escrito en el 
Blog del grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace 
dispuesto en plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los 
nombres de quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 3: Ejercicio práctico “Evaluar mercados potenciales”. 
Total horas: 10, 4(D) y 6(I). 
 

• Evidencia 4: Propuesta “Planeación para investigación de mercados” 
 
Toda investigación de mercados debe iniciar con un esquema básico que le permita 
determinar la finalidad de la investigación y los recursos necesarios para desarrollarla, 
por lo tanto, la presente evidencia tiene como finalidad determinar las variables 
relacionadas a la etapa de planeación del proceso de investigación de un mercado, 
planteando el problema base de la investigación, los objetivos y la manera en que se 
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obtendrá la información como plataforma para estructurar las demás fases investigativas. 
 
Después de leer el material de formación correspondiente a esta actividad de 
aprendizaje y tomando como referencia el producto o servicio a exportar elegido con 
anterioridad y que será objeto de la negociación internacional,  elabore con su grupo de 
trabajo una propuesta de planeación de investigación de mercados, que contenga lo 
siguiente: 
 
1. Título de la investigación. 

 
2. Definición del problema (plantear el problema que se abordará en la investigación). 

 
3. Objetivos y alcance de la investigación. 

 
4. Planteamiento de la hipótesis. 

 
5. Esquema o diseño de la investigación. 

 
6. Utilizar fuentes de datos primarias y secundarias para resolver el problema de 

investigación. 
 

7. Metodología de investigación a implementar: fuentes, técnicas y tipos de datos a 
utilizar (debe contener una breve explicación de cómo se recolectarán los datos, 
cuáles serán las formas de recopilación, entre otros). 

 
8. Recurso humano requerido para la investigación. 

 
9. Fases del estudio. 

 
10. Tiempo requerido para la investigación por cada una de las fases. 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
  
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique la propuesta en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
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oferta y la demanda / Evidencia 4: Propuesta “Planeación para investigación de 
mercados”. Total horas: 30, 5(D) y 25(I). 

 
• Evidencia 5: Plan de muestreo “Recolección de información” 

 
La encuesta constituye el término medio entre la observación y la experimentación; esta 
sirve para conocer la opinión y sus comportamientos, de igual manera debe ser 
analizada, editada y codificada para lograr no solo que los datos estén completos, sean 
confiables y legibles, sino que cada una de las respuestas cuente con un indicador 
numérico que permita su tabulación y graficación. 
 
En esta evidencia se tiene la oportunidad de realizar una investigación concreta, en la 
que puede medirse los aspectos de un diseño metodológico como son: la población, las 
características que deben poseer los elementos para formar parte del estudio, el número 
de elementos que conforman la población, si este número se conoce con certeza o se 
puede estimar, el tipo de muestreo y la técnica utilizada, el tamaño de la muestra y el 
error de muestreo establecido. 
 
Para dar cumplimiento al objetivo de esta evidencia, consulte el material de formación El 
comportamiento del mercado, así como los materiales complementarios que se 
relacionan a continuación: 
 
o ¿Cómo elaborar encuestas? 

 
o Técnicas de muestreo y determinación del tamaño de la muestra en investigación 

cuantitativa. 
 

o Ejecución de la investigación de mercados. 
 
Luego de estas lecturas y con su grupo de trabajo realicen lo siguiente: 
  
1. Tomen como referencia el resultado obtenido en la Evidencia 3: Ejercicio práctico 

“Evaluar mercados potenciales” de esta guía de aprendizaje, después diseñen y 
formulen, la encuesta que les permita medir el grado de aceptación del producto o 
servicio dentro del país elegido. 

 
2. Planteen los objetivos que esperan alcanzar con esta encuesta. 
 
3. Elaboren el plan de muestreo y determinen el tamaño de la muestra. 
 
4. Apliquen la encuesta a la población objetivo (mínimo 20 encuestas). 
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5. Posterior a la aplicación de las encuestas, realicen la validación, edición y codificación 
de los resultados de las mismas. 

 
6. En un documento recopilen el desarrollo de todos los puntos solicitados en esta 

evidencia, incluyendo fotografías (si las tienen) que demuestren la aplicación de la 
encuesta. 

 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
  
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el plan de muestreo en el 
Blog del grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace 
dispuesto en plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los 
nombres de quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 5: Plan de muestreo “Recolección de información”. Total 
horas: 30, 8(D) y 22(I). 

 
• Evidencia 6: Estudio de caso “Solución de conflictos grupales” 

 
La presencia de conflictos en las empresas y la búsqueda de soluciones funcionales y 
constructivas generan un aprendizaje personal, grupal y organizacional; concebir el 
conflicto como algo positivo y remediarlo de manera acertada y cooperativa, constituye 
una experiencia formativa proactiva.  
 
El manejo de situaciones de conflictos está determinada por el interés propio y la relación 
entre las partes, por lo tanto, es importante alcanzar conocimientos básicos en la 
búsqueda de habilidades para confluir los intereses de las partes con los propios, por lo 
tanto, con esta evidencia se espera que adquiera habilidades para analizar, argumentar y 
resolver conflictos mediante el uso de la racionalidad en los contextos productivos y 
sociales. 
 
Para desarrollar esta evidencia es importante la lectura y el análisis previo del material 
de formación denominado Solución de conflictos, perteneciente a esta actividad de 
aprendizaje, posteriormente consulte la evidencia descargable donde encuentran los 
diferentes puntos de vista de cada uno de los gerentes de las áreas de venta, producción 
y publicidad de una empresa que produce refrescos y los distribuye en los mercados 
internacionales de la zona caribe y que no ha alcanzado los niveles de ventas 
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esperados; posteriormente a este análisis, elabore una propuesta o una agenda de 
trabajo donde se planteen diferentes actividades, debidamente justificadas para 
solucionar el conflicto con las características que en la evidencia le indican.  
 
La propuesta debe contener: 
 
o Título. 

 
o Introducción. 

 
o Análisis de la situación de conflicto entre los gerentes de área. 

 
o Actividades a desarrollar para solucionar el conflicto. 

 
o Justificación de cada una de las actividades a desarrollar para solucionar el conflicto. 

 
o Descripción de cómo se van a desarrollar cada una de las actividades. 

 
o Conclusiones. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 6: Estudio de caso “Solución de conflictos grupales”. 
Total horas: 48, 10(D) y 38(I). 

 
 
3.4 Actividades de transferencia del conocimiento 

 
El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de transferencia del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 7: Informe “Variables de la investigación” 
 

Tabular es la forma más exacta de presentar la información y al graficarla proporciona 
una comprensión más rápida de los datos arrojados. 
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Por lo anterior, la finalidad de esta evidencia es construir un informe con la interpretación 
de los resultados arrojados en la Evidencia 5: Plan de muestreo “Recolección de 
información” donde aplicaron la encuesta a la población objeto de la investigación, por 
lo tanto desarrolle esta evidencia nuevamente con su grupo de trabajo. 
 
Este informe debe incluir lo siguiente: 
 
o Propósito del informe. 

 
o Soportes del trabajo de aplicación de encuestas realizado (imágenes, audio o video). 

 
o Descripción de la ejecución de la aplicación de las encuestas. 

 
o Resultados obtenidos en la recolección de la información. 

 
o Análisis de la comparación de resultados arrojados con el plan de muestreo y los 

objetivos propuestos. 
 

o Aspectos positivos a destacar. 
 

o Aspectos negativos a tener en cuenta. 
 

o Tabulación y gráficos con resultados de la recolección de la información. 
 

o Conclusiones (estas deben presentarse tanto en inglés como en español). 
 

o Anexos (incluir encuestas diligenciadas). 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el informe en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 7: Informe “Variables de la investigación”. Total horas: 
50, 15(D) y 35(I). 
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• Evidencia 8: Video “My job” 

 
Para presentar las conclusiones de un reporte o informe, no solo debe ser escrito sino 
sustentado, ya que se pueden aclarar dudas en el momento de su presentación; tenga 
en cuenta que la clave de tener una buena fluidez verbal en inglés consiste en la práctica 
constante de este idioma. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior, el propósito de esta evidencia es perfeccionar su 
pronunciación en inglés, por lo tanto, elabore un video donde exponga en inglés el 
informe realizado en la evidencia anterior. 
 
Envíe al instructor el video o el enlace de este con el desarrollo de la evidencia a través 
de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 8: Video “My job”. Total horas: 25, 2(D) y 23(I). 
 

• Evidencia 9: Sesión virtual “Sustentación de resultados” 
 
El análisis de los resultados permite deducir con éxito la viabilidad del proceso de 
investigación de mercados y tener claridad sobre el grado de aceptación del producto 
dentro del país, con el fin de conducir la oferta comercial exportable. 
 
Por lo anterior, con su grupo de trabajo, condensen en una presentación los resultados 
del proceso de investigación de mercados desarrollado durante el transcurso de esta 
actividad de aprendizaje y establecer si el producto o servicio objeto de la oferta 
internacional, tendrá aceptación en el mercado del país objetivo y sustentar su respuesta 
con los resultados arrojados, por lo tanto, apóyense para esta presentación en las 
siguientes evidencias: 
 
o Evidencia 3: Ejercicio práctico “Evaluar mercados potenciales”. 

 
o Evidencia 4: Propuesta “Planeación para investigación de mercados”. 

 
o Evidencia 5: Plan de muestreo “Recolección de información”. 
 
Compartan la presentación en la sesión virtual “Sustentación de resultados” y 
expónganla a su instructor y grupo de compañeros. Recuerde que el instructor es el 
encargado de crear y habilitar esta sesión en línea. 
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Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
  
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique la presentación en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Análisis / 
Actividad de aprendizaje 2: Analizar el comportamiento del mercado potencial según la 
oferta y la demanda / Evidencia 9: Sesión virtual “Sustentación de resultados”. Total 
horas: 30, 2(D) y 28(I). 
 
 

3.5 Actividades de evaluación 
 

Evidencias de aprendizaje Criterios de evaluación Técnicas e instrumentos 
de evaluación 

Evidencia de conocimiento: 
 
Evidencia 1: Barreras de 
ingreso a los mercados.  

 
• Evalúa las ideas de los 

productos y servicios 
frente a las necesidades 
y requerimientos 
establecidos en el 
estudio de mercado, 
teniendo en cuenta las 
necesidades, 
requerimientos, políticas 
y objetivos determinados 
por la empresa. 

 
• Ajusta las ideas a los 

mercados a partir del 
análisis de las variables 
del entorno y las 
barreras de entradas 
tarifarias y no tarifarias, 
que se ajusten a las 
necesidades y políticas 
de la organización. 

Cuestionario: 
 
Cuestionario. 
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• Identifica las barreras de 

entradas tarifarías y no 
tarifarías, considerando 
una región o país como 
mercado potencial de 
los productos o servicios 
que sean de interés y se 
encuentren dentro de los 
objetivos de la empresa. 

 
• Evalúa los mercados 

aplicando las técnicas, 
variables y criterios de 
investigación de 
mercados, teniendo en 
cuenta las normas 
vigentes del país y que 
se ajusten a las 
necesidades y objetivos 
de la empresa. 

 

Evidencia de desempeño: 
 
Evidencia 8: Video “My job”.  

Escribe o presenta 
descripciones de sí 
mismo, su profesión y su 
entorno.  

Lista de chequeo:  
 
Video. 

Evidencia de desempeño: 
 
Evidencia 9: Sesión virtual 
“Sustentación de resultados”.  

Interpreta el resultado del 
comportamiento de los 
datos mediante la 
aplicación del análisis 
estadístico de los 
resultados de las variables 
para la toma de 
decisiones.  

Lista de chequeo:  
 
Sesión virtual.  

 
Evidencia de producto: 
  

 
• Puede extraer 

información adecuada y 

 
Lista de verificación: 
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Evidencia 2: Workshop 
“Products and services”.  

precisa, y tomar nota de 
una conversación, 
programa, clase, etc.; 
referido a su profesión. 

 
• Puede completar frases 

basado en información 
leída previamente en un 
texto. 

 

Taller. 
 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 3: Ejercicio práctico 
“Evaluar mercados 
potenciales”.  

 
• Evalúa las ideas de los 

productos y servicios 
frente a las necesidades 
y requerimientos 
establecidos en el 
estudio de mercado, 
teniendo en cuenta las 
necesidades, 
requerimientos, políticas 
y objetivos determinados 
por la empresa. 

 
• Ajusta las ideas a los 

mercados a partir del 
análisis de las variables 
del entorno y las 
barreras de entradas 
tarifarias y no tarifarias, 
que se ajusten a las 
necesidades y políticas 
de la organización. 

 
• Identifica las barreras de 

entradas tarifarías y no 
tarifarías, considerando 
una región o país como 
mercado potencial de 
los productos o servicios 
que sean de interés y se 
encuentren dentro de los 
objetivos de la empresa. 

Lista de verificación: 
  
Ejercicio práctico.  
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• Evalúa los mercados 

aplicando las técnicas, 
variables y criterios de 
investigación de 
mercados, teniendo en 
cuenta las normas 
vigentes del país y que 
se ajusten a las 
necesidades y objetivos 
de la empresa.  

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 4: Propuesta 
“Planeación para investigación 
de mercados”.  

Clasifica los ítems en 
categorías mediante la 
escala e instrumento 
apropiado considerando 
su validez, confiabilidad y 
factibilidad, teniendo en 
cuenta la asignación de 
códigos a factores y 
variables según la 
naturaleza de los datos.  

Lista de verificación: 
  
Propuesta.  

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 5: Plan de muestreo 
“Recolección de información”.  

 
Determina los elementos 
de un resumen de datos 
mediante la aplicación de 
formatos y tablas de 
frecuencias, teniendo en 
cuenta el plan de 
tabulación y la codificación 
asignada para el análisis 
de la información según la 
necesidad de la 
organización.  
 

Lista de verificación: 
  
Plan de muestreo.  

 
Evidencia de producto: 
  
Evidencia 6: Estudio de caso 
“Solución de conflictos 

 
• Analiza de manera 

crítica las situaciones 
pertinentes que 
contribuyen a la 

Lista de verificación: 
  
Estudio de caso. 
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grupales”. 
 

resolución de 
problemas, según los 
requerimientos de los 
contextos productivos y 
sociales. 

 
• Resuelve conflictos 

mediante el uso de la 
racionalidad, la 
argumentación y la 
asertividad. 

 
• Argumenta y acoge 

objetivamente los 
criterios que contribuyen 
a la resolución de 
problemas, según 
requerimientos del 
proceso formativo en 
función de las 
demandas concretas de 
los contextos 
productivos y sociales.  

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 7: Informe 
“Variables de la investigación”.  

 
• Construye variables de 

forma lógica a partir de 
las ya existentes, 
mediante la aplicación 
de conectores lógicos y 
argumentos válidos 
dentro del contexto de la 
lógica matemática para 
analizar la información. 

 
• Aplica el idioma inglés y 

español apoyado en la 
interpretación del 
software estadístico y en 
la generación de 
documentos y archivos, 
teniendo en cuenta los 

Lista de verificación: 
  
Informe. 
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requerimientos de la 
organización. 

 
• Fracciona la información 

considerando el 
comportamiento de las 
variables cuantitativas, 
según la medida de 
tendencia central 
requerida para el 
análisis de la 
investigación.  
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Actividades 
del proyecto 

Duración  
(Horas) 

Materiales de 
formación devolutivos: 
(Equipos/herramientas) 

Materiales de 
formación 

(consumibles) 
Talento Humano 

(instructores) 
Ambientes de  
aprendizaje 
tipificados 

Descripción Cantidad Descripción Cantidad Especialidad Cantidad 

Escenario (Aula, 
laboratorio, taller, 

unidad productiva) 
y elementos y 
condiciones de 

seguridad industrial, 
salud ocupacional y 

medio ambiente. 

Realizar la 
investigación 
de mercados 
con base en el 
producto o 
servicio objeto 
de 
negociación. 

255         

Tecnólogo en 
negociación 
internacional, 
profesional y/o 
tecnólogo en 
ingeniería 
industrial, 
ingeniería de 
mercados, 
logística, 
administradores 
de empresas, 
contabilidad, 
finanzas y 
ciencias afines, 
preferiblemente 
con 

3 

LMS. 
Computador y 
conexión a internet. 
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player. 
Paquete de 
ofimática. Webcam. 
Parlantes. Diadema. 
Blackboard 
Collaborate.  

4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE 
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especialización 
en logística, 
comercio 
internacional o 
negocios 
internacionales y 
ciencias afines. 
 
Profesional en 
ciencias 
humanas. 
 
Profesional en 
idiomas o 
lenguas 
modernas. 
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5. GLOSARIO DE TÉRMINOS   

 
Bussines report: reporte de negocios. 
 
Canal: es el circuito a través del cual los fabricantes (productores) ponen a disposición de 
los consumidores (usuarios finales) los productos para que los adquieran. 
 
“Capital: es la suma de todos los recursos, bienes y valores movilizados para la 
constitución y puesta en marcha de una empresa. Es su razón económica. Cantidad 
invertida en una empresa por los propietarios, socios o accionistas” (Bancolombia, s.f.). 
 
Client: Cliente. 
 
Conflicto: es una situación en la que dos o más individuos con intereses contrapuestos o 
diferentes, entran en confrontación, oposición y emprenden acciones mutuamente 
antagonistas con el propósito de neutralizar e imponerse a la contraparte. 
 
Datos primarios: se originan por el propósito específico de la investigación para atender el 
problema que se enfrenta, pueden ser costosos y requieren tiempo. 
 
“Datos provisionales: información no definitiva suministrada por el exportador en la SAE, 
en los casos permitidos en la norma, en espera de ser confirmados o suministrados de 
manera definitiva, mediante la presentación de la Declaración de Exportación” (Gestión 
global, 2016). 
 
“Datos secundarios: son aquellos que ya se han recolectado para fines distintos al 
problema que se enfrenta. Estos datos se pueden obtener de manera rápida y poco 
costosa” (Malhotra, 2004). 
 

Demografía: la demografía es el análisis de las comunidades humanas a partir de la 

estadística. El concepto procede de un vocablo griego compuesto que puede 

traducirse como “descripción del pueblo”. Esta disciplina estudia el tamaño, la 

estratificación y el desarrollo de una colectividad, desde una perspectiva cuantitativa. 

(Definición.de, 2008) 

 

DIAN: la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, es la entidad encargada de 
garantizar el cumplimiento de las obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias en 
Colombia; además facilita las operaciones de comercio internacional del país. 
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Diseño de investigación: es la estructura o plano de ejecución que sirve al momento de 
llevar a cabo el proyecto de investigación, detalla los procedimientos necesarios para 
obtener la información requerida. 
 
Encuesta: es un instrumento que contiene una secuencia de preguntas relacionadas con 
un tema de investigación, pero la forma de plantearlas y el mecanismo utilizado para 
registrar las respuestas conforman la escala de medida. 
 
Estrategia: conjunto de acciones planificadas sistemáticamente en el tiempo que se llevan 
a cabo para lograr un determinado fin o misión. 
 
Información: es un conjunto organizado de datos procesados que constituyen un mensaje 
que cambia el estado de conocimiento del sujeto o sistema que lo recibe. 
 
Investigación cualitativa: tiene como objetivo facilitar o proporcionar información de 
grupos reducidos de personas que no son representativos de la población objeto de estudio, 
por lo tanto, no se trata de realizar análisis numéricos que sean estadísticamente 
significativos, sino que la finalidad principal es conocer y comprender las actividades, las 
opiniones, los hábitos y motivaciones de las personas. 
 
Investigación cuantitativa: el objetivo de la investigación cuantitativa es recoger 
información primaria para estudiar qué cantidad de elementos de una población poseen una 
determinada característica, cuántos son consumidores o tienen establecimientos que siguen 
unas determinadas estrategias, entre otros. Estas técnicas trabajan con grupos 
relativamente grandes de elementos y persiguen en todo momento, extraer datos que sean 
representativos estadísticamente de la población objeto de estudio. 
 
Investigación de mercados: es el proceso de recopilación, procesamiento y análisis de 
información, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia como los clientes, los 
competidores y el mercado. 
 

Mediación: es un proceso confidencial y voluntario de resolución de conflictos donde 

un tercero, el mediador, de forma neutral e imparcial, ayuda a las personas 

implicadas a comunicarse entre sí de una forma adecuada y positiva con el fin de 

alcanzar acuerdos satisfactorios y aceptados por todos los participantes. (Pastor, 

Escobar, Mayoral y Ruiz, 2015) 

 
Medición: asignación de números u otros signos a las características de los objetos, de 
acuerdo con ciertas reglas. 
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Muestra: población o mercado meta sobre el que se aplican los instrumentos de 
investigación. 
 
Negociación: es un esfuerzo de interacción orientado a generar beneficios; sus objetivos 
pueden ser resolver puntos de diferencia, ganar ventajas para una persona o grupo, diseñar 
resultados para satisfacer varios intereses, mejorar situaciones actuales, resolver conflictos 
o llegar a un punto neutral. 
 
Relaciones humanas: es el nombre dado al conjunto de interacciones que se da en los 
individuos que pertenecen a una sociedad, la cual tiene grados de órdenes jerárquicos. Las 
relaciones humanas se basan principalmente en los vínculos existentes entre los miembros 
de la comunidad. 
 
Report: Reporte. 
 
Resolución de conflictos: es el conjunto de conocimientos y habilidades para comprender 
e intervenir en la solución pacífica y no violenta de los conflictos. 
 
Scanning: escanear una lectura en busca de palabras claves. 
 
Skimming: echar una ojeada a una lectura. 
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Programa de Formación: 
Tecnólogo en Negociación Internacional. 

Código: 122702 

Versión: 02 

Nombre del Proyecto: 
Negociación de productos colombianos basados en 
acuerdos internacionales. 

Código: 1301046 

Fase del proyecto: 
Planeación. 
 
Actividad (es) 
del proyecto: 
 
Elaborar plan de 
mercadeo según 
segmentación 
del mercado. 

 
Actividad (es) de 
aprendizaje: 

 
Segmentar el 
mercado según 
características de 
los consumidores. 

 
Ambiente de 
formación 
escenario 
 
LMS. 
Computador y 
conexión a 
internet.  
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player.  
Paquete de 
ofimática.  
Webcam.  
Parlantes.  
Diadema.  
Blackboard 
Collaborate.  
 

Materiales de formación 
Devolutivo 

 
(Herramienta 
– equipo). 

Consumible 
 

(Unidades 
empleadas 
durante el 
programa). 

 
Resultados de Aprendizaje: 
 
260101001-01: Realizar la segmentación 
a partir de características psicográficas, 
demográficas, culturales, geográficas, 
psicológicas y socioeconómicas de cada 
estrato social combinando las variables 

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

GUÍA DE APRENDIZAJE Nº 3 

1. IDENTIFICACIÓN DE LA GUÍA DE APRENDIZAJE 
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para producir el nivel de aceptación de un 
producto o servicio, identificando el 
segmento de mercado con base en 
características, intereses, preferencias y 
opiniones de la población a la que se 
desea llegar con el producto o servicio a 
mercadear basado en las políticas 
establecidas por la organización. 
 
260101001-02: Recopilar la información 
sobre comportamiento, relaciones de 
causalidad, tamaño de muestra son 
recopiladas para base de datos de 
población por edades, mapas, planos, 
fotografías definiendo el segmento 
objetivo, dividiendo los países en grupos 
homogéneos con el fin de que las 
estrategias definidas sean válidas en 
distintos países por las similitudes 
económicas y culturales, geográficas, 
climas, costumbres, religión teniendo en 
cuenta las normas legales para vender los 
productos en el mercado internacional de 
acuerdo con los objetivos propuestos por 
la organización. 
 
260101001-03: Seleccionar los criterios 
de segmentación dependiendo si se trata 
de segmentación de clientes de consumo 
o segmentación de clientes de inversión 
teniendo en cuenta normas nacionales e 
internacionales, determinando el potencial 
de exportación, las dimensiones y 
característica de la demanda y los 
canales de distribución de acuerdo con 
las normas legales, son determinados 
para segmentar el mercado y el potencial 
de compradores de los productos o 
servicios de acuerdo con la misión y 
visión de la empresa. 
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260101016-01: Preparar los informes 
relacionados con el comportamiento del 
consumidor teniendo en cuenta el 
contexto mercadológico, elaborando el 
plan de acción de mercadeo teniendo en 
cuenta las técnicas mercadológicas y de 
planeación de acuerdo con los objetivos 
fijados por la empresa. 
 
260101016-02: Diseñar las estrategias de 
acuerdo con el plan de mercadeo 
teniendo en cuenta productos y servicios 
y el comportamiento de los consumidores, 
la gestión de ventas y las metas fijadas 
por la organización. 
 
260101016-03: Determinar los 
indicadores y estándares de gestión de 
acuerdo con los planes de mercadeo 
teniendo en cuenta el cumplimiento de 
metas logradas en un periodo de tiempo 
con base en los objetivos fijados por la 
organización. 
 
260101016-04: Definir el plan de acción 
de mercadeo teniendo en cuenta datos y 
estadísticas de gestión y el 
comportamiento de los consumidores, 
realizando un diagnóstico de mercados 
que identifique oportunidades de negocios 
utilizando software especializado en 
proyecciones de mercadeo teniendo en 
cuenta las políticas de la empresa. 
 

 
260101016: Planear actividades de mercadeo 
que respondan a las necesidades y 
expectativas de los clientes y a los objetivos de 
la empresa. 

 

240201501-03: Leer textos muy breves y 
sencillos en inglés general y técnico. 
 
240201501-05: Encontrar vocabulario y 
expresiones de inglés técnico en 
anuncios, folletos, páginas web, etc. 
 

 

240201501: Comprender textos en inglés en 
forma escrita y auditiva. 

Duración de la guía (en horas): 380 horas. 
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En esta actividad de aprendizaje adquirirá conocimientos que le permitirán implementar el 
plan de acción de mercadeo y conocer más sobre las estrategias de aprendizaje necesarias 
para garantizar la identificación de las oportunidades de negocio; así como establecer 
indicadores y estándares de gestión según metas y objetivos de la empresa, los cuales son 
parámetros de control en la planeación de mercadeo y que responden a los requerimientos 
de un mercado potencial determinado por la organización.  
 
En la proyección de mercados no se puede obviar la trascendencia del idioma inglés en 
este proceso, debido a que toda empresa sueña con cruzar fronteras y crecer con nuevos 
clientes en otros países, pero la falta de conocimiento del inglés impide que se cumplan 
estos proyectos, por lo tanto, conocer vocabulario para describir una población, aprender 
expresiones referentes a opiniones, preferencias y comprender textos en dicha lengua 
sobre este tema, son herramientas útiles para proyectar mercados en nuevos países. 
 
La duración de esta actividad de aprendizaje es de 380 horas, correspondientes a un 20% 
de horas Directas (D), que se refieren al trabajo a realizar con acompañamiento del 
instructor y 80% de horas Independientes (I), que hacen referencia a trabajo autónomo a 
realizar por parte del aprendiz. 
 
Para realizar las evidencias correspondientes a esta actividad de aprendizaje, es necesario 
revisar el material de formación, explorar los materiales de apoyo y efectuar consultas en 
internet. 
 
Nota: tenga en cuenta que el material de formación y material complementario se encuentra 
en la siguiente ruta: Fase Planeación / Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado 
según características de los consumidores. Allí ingresa al respectivo material que se solicita 
en cada evidencia. 
 

 
 
 

 
3.1. Actividades de reflexión inicial 

 
• Evidencia: El riesgo como estrategia 

 
Mark Zuckerberg creador de Facebook mencionó la siguiente frase: 
 

3. ESTRUCTURACIÓN DIDÁCTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE  
 

2. INTRODUCCIÓN 
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“El mayor riesgo es no correr ningún riesgo. En un mundo que cambia rápidamente, la 
única estrategia que garantiza fallar es no correr riesgos”. 
 
En muchos ámbitos de la vida y en un mundo que cambia rápidamente, se plantea si una 
estrategia para alcanzar el éxito es correr riesgos. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior reflexione sobre las siguientes preguntas: 
 
o ¿Se considera una persona que asume riesgos?  
 
o ¿Qué riesgos ha asumido para alcanzar una meta que se haya propuesto? 
 
o ¿Ha dejado de alcanzar un logro por el temor a asumir algún riesgo? 
 
o ¿Quién cree que puede lograr más, una persona arriesgada o una más cautelosa? 
 
Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la 
Actividad de aprendizaje 3, por lo tanto no es calificable. 
 

 
3.2. Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 

para el aprendizaje 
 

• Evidencia: Caso “Toyota Corolla” 
 
En los años 70 cuando Toyota iba a realizar el lanzamiento del Toyota Corolla, 
previamente tuvo años de preparación en la estrategia, realizó estudios de carretera y de 
condiciones climáticas, encuestas de satisfacción entre los clientes, estudió la 
competencia (Ford y Chevrolet) y los precios, entre otros aspectos; pero todo lo que 
realizó rindió sus frutos ya que posicionó su producto tan fuerte que hoy sigue siendo la 
marca y modelo preferido por quienes adquieren su primer vehículo. Todo esto es el 
resultado de una buena planeación de mercado. 
 
Según lo comentado anteriormente y como enriquecimiento personal, analice los 
siguientes interrogantes: 
 
o ¿Qué considera hubiera sucedido si Toyota no hubiera preparado su estrategia? 
 
o Según su criterio ¿la planeación es importante en cualquier proyecto que se 

emprenda? 
 
o ¿Considera que la planeación es una técnica que utilizan exclusivamente las grandes 
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empresas? 
 
o ¿Qué aspectos tendría en cuenta al momento de planear?  
 
 
Nota: esta evidencia tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de la 
Actividad de aprendizaje 3, por lo tanto no es calificable. 
 

 
3.3. Actividades de apropiación del conocimiento (Conceptualización y Teorización) 

 
El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de apropiación del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 1: Taller “Global Country” 
 
Global Country es la simulación de una situación de mercado, en la cual se describen las 
características geográficas, económicas y comportamentales de su población, que con su 
análisis permitirá definir los criterios de segmentación de un mercado y desarrollar 
estrategias de mercadeo, teniendo en cuenta las características específicas de la 
población de estudio.  
 
Para dar cumplimiento a esta evidencia consulte el material de formación denominado 
Segmentación y plan de acción de mercadeo, correspondiente a esta actividad de 
aprendizaje y adicionalmente el siguiente material complementario:  
 
o Caso Global Country. 

 
o ¿Cómo desarrollar Plan Exportador? 

 
o Factores que influyen en la conducta del consumidor. 

 
o Guía para exportar servicios. 
 
Posteriormente y basado en dichos materiales, desarrolle el siguiente taller: 
 
1. Defina los criterios de segmentación con sus respectivas variables y con ello diligencie 

la tabla que se encuentra en la evidencia descargable. 
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2. Describa qué segmentos de clientes de consumo o de inversión, se pueden encontrar 
en Global Country. 

 
3. Elabore una matriz mercado-producto para un producto que considere se pueda 

vender en Global Country exitosamente. 
 
4. Qué acciones de mercadeo se pueden implementar para llegar a cada uno de los 

segmentos que definió para Global Country, sea cliente de consumo o de inversión. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 1: Taller “Global Country”. Total horas: 30, 5(D) y 25(I). 
 

• Evidencia 2: Market Projection 
 
Todo logro requiere de un plan para alcanzarlo, sin una buena organización de ideas es 
imposible conseguir las metas propuestas en la proyección de un mercado, 
afortunadamente existen recursos que apoyan y orientan este proceso, especialmente en 
inglés. 
 
En este orden de ideas y con la finalidad de cumplir con el propósito de esta evidencia, 
consulte el material de formación denominado Expressing opinions and preferences 
correspondiente a esta actividad de aprendizaje y adicionalmente el siguiente material 
complementario: 
 
o Market share projection tips for small business. 

 
o 8 steps for the success of a marketing plan. 
 
Luego de estas consultas, realice lo siguiente: 
 
o Elabore en inglés un mapa conceptual del tema visto en el primer material 

complementario indicado. 
 
o Realice un resumen en inglés que contenga como mínimo dos párrafos, de la lectura 

del segundo material complementario mencionado anteriormente.  
 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 



 
SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE 

SISTEMA INTEGRADO DE GESTIÓN 
Procedimiento Ejecución de la Formación Profesional Integral 

GUÍA DE APRENDIZAJE 

Versión: 02 
 
Código: GFPI-F-019 

 

    
Página 8 de 28 

 

instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 2: Market Projection. Total horas: 25, 5(D) y 20(I). 
 

• Evidencia 3: Ejercicio práctico “La mejor estrategia corporativa” 
 
Las estrategias corporativas son acciones que se llevan a cabo con el fin de alcanzar 
determinados objetivos, pero que presentan cierto grado de dificultad en su formulación y 
ejecución. 
 
Esta evidencia le enseñará a diferenciar los tipos de estrategias que se pueden definir en 
una empresa para lograr los objetivos trazados; para esto es indispensable consultar el 
material de formación denominado Segmentación y plan de acción de mercadeo, 
específicamente el subtema: Estrategia, correspondiente a esta actividad de aprendizaje. 
 
Luego de esta lectura, presente un cuadro en el que incluya el tipo de estrategia y un 
ejemplo de una empresa real que sepa que la aplica. Las estrategias a incluir en el 
cuadro son: 
 
1. Estrategias de integración: 

 
 Hacia adelante. 
 
 Hacia atrás. 
 
 Horizontal. 

 
2. Estrategia intensiva: 

 
 Penetración de mercado. 

 
 Desarrollo de producto. 

 
 Desarrollo de mercado. 

 
3. Estrategia de diversificación: 

 
 Concéntrica. 

 
 Conglomerada. 
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 Horizontal. 

 
4. Estrategia defensiva: 

 
 Alianza estratégica. 

 
 Atrincheramiento. 

 
 Desinversión. 

 
 Liquidación. 

 
Desarrolle esta evidencia con la herramienta de su preferencia y envíe el archivo al 
instructor a través de la plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 3: Ejercicio práctico “La mejor estrategia corporativa”. Total 
horas: 60, 12(D) y 48(I). 

 
• Evidencia 4: Control de gestión 

 
Los indicadores le permiten observar el comportamiento en el corto, mediano y largo 
plazo de la empresa, proyectando lo que sucedería en el tiempo bajo ciertas 
circunstancias y hacer los ajustes y correcciones requeridas en el momento oportuno. 
 
Esta evidencia le permitirá conocer cómo realizar control y seguimiento a las acciones de 
mercadeo que se ejecuten en la organización. 
 
Para dar cumplimiento al objetivo de esta evidencia, consulte el material de formación 
denominado Segmentación y plan de acción de mercadeo, específicamente el 
subtema Indicadores de gestión de mercadeo. 
 
Teniendo en cuenta el producto o servicio seleccionado para el proceso de exportación 
en la Evidencia 10: Informe “Método de selección de ideas” realizado en la actividad 
de aprendizaje 1 y basados en las lecturas anteriores, elabore con su grupo de trabajo un 
documento escrito que contenga la evaluación del plan de mercadeo de dicho producto o 
servicio, por lo que deben diseñar los indicadores para medir la gestión; dicho documento 
debe contener los siguientes puntos: 
 
o Objetivo de los indicadores. 
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o Estrategias que se emplearán para lograr los objetivos. 

 
o Definir los factores críticos de éxito (FCE). 

 
o Establecer los indicadores de gestión para los factores críticos de éxito (FCE). 

 
o Establecer el estado, umbral y rango de gestión para cada indicador. 

 
o Diseñar la medición. 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el documento escrito en el 
Blog del grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace 
dispuesto en plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los 
nombres de quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 4: Control de gestión. Total horas: 30, 8(D) y 22(I). 
 

 
3.4. Actividades de transferencia del conocimiento 
 

El instructor programará una asesoría virtual de acompañamiento a través de la 
plataforma para brindar pautas y orientaciones específicas a tener en cuenta en el 
desarrollo de las evidencias que conforman las actividades de transferencia del 
conocimiento. La fecha y el horario para este encuentro virtual será indicado por el 
instructor oportunamente. 
 

• Evidencia 5: Tabla de datos “Identificación del segmento” 
 
Al tomar la decisión de exportar, las empresas deben definir el segmento objetivo para 
llevar a cabo una estrategia de marketing adecuada enfatizando sobre las características 
y las necesidades del cliente de cada segmento. 
 
Esta evidencia le permitirá definir los criterios de segmentación para el producto o 
servicio a exportar y que fue seleccionado con anterioridad, y así plantear las estrategias 
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concretas para este mercado objetivo.  
 
Para lograr el objetivo de esta evidencia se requiere de la intervención del grupo de 
trabajo con el que ha venido trabajando desde la actividad de aprendizaje 1, por lo que 
deben tener en cuenta, tanto el producto o servicio que seleccionaron, como el país 
objetivo a exportar y con ello realizar lo siguiente: 
 
1. Elaborar una tabla que incluya los criterios de segmentación que se mencionan a 

continuación y las variables correspondientes a cada uno de ellos, estos son: 
 
 Criterios geográficos: región, país, número de habitantes, densidad de la población y 

condiciones geográficas. 
 
 Criterios demográficos: edad, género, estado civil, tamaño de la familia, ingreso, 

educación, raza, ocupación, religión, nacionalidad y generación. 
 
 Criterios psicográficos: clase social, estilo de vida, personalidad y valores. 
 
 Criterios conductuales: frecuencia de uso, lealtad de marca, tasa de uso, ocasión de 

uso, tipo de usuario, actitud hacia el producto y beneficios esperados. 
 
2. De acuerdo al desarrollo del punto anterior, definir cuál es la variable de segmentación 

más importante para su producto o servicio a exportar y explicar el por qué. 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique la tabla de datos en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 5: Tabla de datos “Identificación del segmento”. Total horas: 
40, 10(D) y 30(I). 
 

• Evidencia 6: Segmentation “Describing potential clients” 
 
En la proyección de mercados, la segmentación permite identificar las necesidades y el 
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comportamiento de los consumidores para satisfacer sus deseos, teniendo en cuenta que 
la idea es exportar el producto seleccionado a un país de habla inglesa ya establecido, 
entonces es importante tener en cuenta el vocabulario y las estructuras necesarias en 
inglés para elaborar una adecuada consulta y así lograr un mayor conocimiento de las 
necesidades y expectativas de los clientes, y con ello obtener una mejor visión de lo que 
se pretende ofrecer al mercado internacional. 
 
Por lo anterior y con la finalidad de cumplir con esta evidencia, desarrolle lo siguiente: 
 
1. Resuelva en inglés las preguntas que se le presentan en la evidencia descargable. 

 
2. Describa en inglés el tipo de población a la que pretende proyectar el producto o 

servicio, de acuerdo con el país ya seleccionado. 
 

3. En base a la población descrita con anterioridad elabore una encuesta en inglés para 
ser aplicada a esta población. 

 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 6: Segmentation “Describing potential clients”. Total horas: 25, 
4(D) y 21(I). 
 

• Evidencia 7: Informe “Análisis del mercado” 
 
Conocer la oferta y la demanda del producto en el mercado es de gran importancia 
porque se describe la interacción entre comprador y vendedor en relación con el precio y 
las ventas del producto.  
 
Esta evidencia tiene como finalidad conocer cuál es la oferta y demanda para su producto 
o servicio en el país a exportar, por lo tanto la debe desarrollar en base al producto o 
servicio ya seleccionado en la actividad de aprendizaje 1 y al país que eligió como 
destino a exportar en la Evidencia 3: Ejercicio práctico “Evaluar mercados 
potenciales” de la actividad de aprendizaje 2. 
 
Posteriormente y teniendo en cuenta lo aprendido con el material de formación y 
complementario de esta actividad de aprendizaje, elabore nuevamente con su grupo de 
trabajo, un informe con el análisis de la oferta y la demanda, el cual debe incluir lo 
siguiente: 
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1. Describir brevemente el producto o servicio a exportar. 

 
2. Para el tema de la oferta desarrollar lo siguiente: 

 
 Definir los factores que afectarían la oferta de su producto o servicio en el país 

destino de exportación. 
 

 Investigar a través de fuentes primarias y secundarias, a cuánto ascienden las 
ventas de su sector en el país destino de exportación. 
 

 Calcular la capacidad de producción total de su producto y proyectarla a cinco años. 
 

 Mencionar cómo el incremento o disminución de precios afecta la oferta. 
 

3. Para el tema de la demanda desarrollar lo siguiente: 
 
 Informar la cantidad de habitantes del país al cual va a exportar su producto o 

servicio. 
 

 Calcular el número de personas que componen su segmento de mercado. 
 

 Definir los motivos por los cuales sus consumidores potenciales adquirirán su 
producto o servicio. 
 

 Mencionar los factores que afectarían la demanda de su producto en el país destino. 
 

 Determinar la demanda anual de su producto o servicio en el mercado del país 
destino y proyéctela a cinco años. 
 

 Mencionar como el incremento o disminución de precios afecta la demanda. 
 

 Establecer el punto de equilibrio. 
 

4. Adicionar en el informe el mapa del país destino de exportación para el cual se realizó 
la segmentación, en el que se identifique o señale la ubicación del mercado meta. 
 

5. Incluir imágenes que reflejen las características comunes a todos los consumidores 
que conforman su segmento de mercado. 

 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 



 
SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE 

SISTEMA INTEGRADO DE GESTIÓN 
Procedimiento Ejecución de la Formación Profesional Integral 

GUÍA DE APRENDIZAJE 

Versión: 02 
 
Código: GFPI-F-019 

 

    
Página 14 de 28 

 

 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique el informe en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 7: Informe “Análisis del mercado”. Total horas: 60, 11D) y 
49(I). 
 

• Evidencia 8: Proyecciones del mercado 
 
Es de gran importancia que las empresas proyecten sus ventas y crecimiento en el corto, 
mediano y largo plazo, con el fin de determinar su comportamiento y cómo este se ve 
influenciado por las diferentes variables del mercado y que la pueden afectar de manera 
positiva o negativa. 
 
Por lo anterior, en esta evidencia debe realizar las proyecciones del mercado a cinco 
años en el país y para el producto o servicio que ya fueron seleccionados anteriormente, 
grafíquelas de acuerdo con las variables y situaciones planteadas para cada una de 
estas, que las encuentra en la evidencia descargable de manera detallada. 
 
Descargue la evidencia para ver la descripción detallada de esta, desarróllela con la 
herramienta de su preferencia y luego envíe el archivo al instructor a través de la 
plataforma virtual de aprendizaje. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 8: Proyecciones del mercado. Total horas: 20, 4D) y 16(I). 
 

• Evidencia 9: Plan estratégico de mercadeo 
 
El plan de mercadeo es fundamental en la estrategia de la organización, por lo que es 
importante conocer el contenido de este, las principales herramientas utilizadas en su 
elaboración y los tipos de estrategias que se pueden desarrollar; estos son algunos de los 
aspectos básicos que se deben tener en cuenta para que el plan de mercadeo contribuya 
a lograr los objetivos deseados. 
 
Dado lo anterior, su grupo de trabajo (con el que ha venido desarrollando evidencias 
anteriores) ha sido contratado por la empresa que se encargará de exportar el producto o 
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servicio ya elegido anteriormente al país meta, y su primer trabajo como grupo asesor 
será el de elaborar una propuesta del plan estratégico de mercadeo que incluya los 
siguientes puntos: 
 
 
1. Misión y visión de la empresa. 
 
2. Políticas corporativas. 
 
3. Análisis de la situación actual: análisis interno y externo (tenga en cuenta la Evidencia 

11: Diagnóstico del mercado y análisis DOFA, realizado en la actividad de 
aprendizaje 1). 

 
4. Objetivos del plan estratégico de mercadeo. 
 
5. Estrategias corporativas. 
 
6. Mezcla de mercadeo: 

 
 Producto: atributos, políticas, factores de estandarización, etiquetado, marca, 

garantía y factores que favorecen la adaptación del producto. 
 

 Precio: políticas, objetivos y estrategias de precios. 
 
 Plaza: tipo de canal y alternativas de acceso. 

 
 Promoción: formas de promoción a utilizar. 

 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique la propuesta del plan 
estratégico en el Blog del grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio 
del enlace dispuesto en plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada 
con los nombres de quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 9: Plan estratégico de mercadeo. Total horas: 50, 14D) y 
36(I). 
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• Evidencia 10: Sesión virtual “Plan de acción de mercadeo” 
 
Es de gran importancia que el plan estratégico de mercadeo se socialice al interior de las 
organizaciones, ya que esta no debe ser una actividad aislada, sino por el contrario debe 
estar perfectamente unida al resto de departamentos de la empresa, por lo tanto y 
continuando como el grupo asesor de la empresa que los ha contratado, deben socializar 
el plan de acción de mercadeo para el producto objeto de exportación que desarrollaron 
en la evidencia anterior. 
 
Para el desarrollo de esta evidencia, con su grupo de trabajo deben realizar lo siguiente: 
 
1. Elaborar una presentación para el plan estratégico de mercadeo realizado en la 

evidencia anterior. 
 
2. Compartir esta presentación en la sesión virtual “Plan de acción de mercadeo” y 

exponerla a su instructor y grupo de compañeros. Recuerde que el instructor es el 
encargado de crear y habilitar esta sesión en línea. 

 
3. De las sustentaciones que realicen los demás grupos de trabajo, deben elaborar un 

documento, que dé respuesta a las siguientes preguntas: 
 
 ¿Cuál es la mayor fortaleza que encuentran en los planes de mercadeo presentados 

por los otros grupos? 
 
 ¿Qué sugerencias le harían a cada uno de los grupos con respecto a su plan de 

mercadeo? 
 
Por el carácter colaborativo de este ejercicio, tengan en cuenta las indicaciones para 
desarrollar evidencias en grupo, las cuales fueron presentadas en la actividad de 
aprendizaje 1. 
 
Desarrolle esta evidencia con sus compañeros a través de las opciones que ofrece la 
herramienta Grupo de trabajo en la plataforma y publique la presentación en el Blog del 
grupo. Uno de los integrantes debe enviar el trabajo por medio del enlace dispuesto en 
plataforma, tenga en cuenta que este debe contener una portada con los nombres de 
quienes conforman el grupo. 
 
Esta evidencia se encuentra ubicada en la opción del menú principal: Fase Planeación / 
Actividad de aprendizaje 3: Segmentar el mercado según características de los 
consumidores / Evidencia 10: Sesión virtual “Plan de acción de mercadeo”. Total horas: 
40, 3(D) y 37(I). 
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3.5. Actividades de evaluación 

 

Evidencias de aprendizaje Criterios de evaluación Técnicas e instrumentos 
de evaluación 

Evidencia de conocimiento: 
 
Evidencia 2: Market 
Projection. 

Interpreta un texto sencillo 
y puede construir un mapa 
conceptual basado en el 
mismo. 

Lista de verificación: 
  
Mapa conceptual. 

Evidencia de desempeño: 
 
Evidencia 10: Sesión virtual 
“Plan de acción de mercadeo”. 

• Prepara los informes 
relacionados con el 
comportamiento del 
consumidor, teniendo en 
cuenta el contexto 
mercadológico de 
acuerdo con los planes y 
objetivos determinados 
por la empresa. 

 
• Elabora el plan de 

acción de mercadeo 
teniendo en cuenta las 
técnicas mercadológicas 
y de planeación, de 
acuerdo con los 
objetivos fijados por la 
empresa. 

Lista de chequeo:  
 
Sesión virtual. 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 1: Taller “Global 
Country”.  

 
Selecciona los criterios de 
segmentación 
dependiendo si se trata de 
segmentación de clientes 
de consumo o 
segmentación de clientes 
de inversión teniendo en 
cuenta normas nacionales 
e internacionales, teniendo 

Lista de verificación: 
  
Taller. 
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en cuenta las políticas de 
la empresa.  
 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 3: Ejercicio práctico 
“La mejor estrategia 
corporativa”.  

 
Diseña las estrategias de 
acuerdo con el plan de 
mercadeo, teniendo en 
cuenta productos y 
servicios y el 
comportamiento de los 
consumidores, la gestión 
de ventas y las metas 
fijadas por la organización.  
 

Lista de verificación: 
  
Ejercicio práctico. 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 4: Control de 
gestión.  

 
Determina los indicadores 
y estándares de gestión de 
acuerdo con los planes de 
mercadeo, teniendo en 
cuenta el cumplimiento de 
metas logradas en un 
periodo de tiempo con 
base en los objetivos 
fijados por la organización.  
 

Lista de verificación: 
  
Documento escrito.  

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 5: Tabla de datos 
“Identificación del segmento”. 

 
Realiza la segmentación a 
partir de características 
psicográficas, 
demográficas, culturales, 
geográficas, psicológicas y 
socioeconómicas de cada 
estrato social combinando 
las variables para producir 
el nivel de aceptación de 
un producto o servicio, de 
acuerdo con las políticas 
de la organización.  
 

Lista de verificación: 
  
Tabla de datos. 

 
Evidencia de producto: 
  

 
Estructura adecuadamente 
una opinión sobre un tema 

 
Lista de verificación: 
  



 
SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE 

SISTEMA INTEGRADO DE GESTIÓN 
Procedimiento Ejecución de la Formación Profesional Integral 

GUÍA DE APRENDIZAJE 

Versión: 02 
 
Código: GFPI-F-019 

 

    
Página 19 de 28 

 

Evidencia 6: Segmentation 
“Describing potential clients”.  

conocido de su 
especialidad.  
 

Encuesta. 
 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 7: Informe “Análisis 
del mercado”. 

 
• Recopila la información 

sobre comportamiento, 
relaciones de 
causalidad, tamaño de 
muestra son recopiladas 
para base de datos de 
población por edades, 
mapas, planos y 
fotografías, con el fin de 
seleccionar el segmento 
objetivo, teniendo en 
cuenta los objetivos de 
la empresa. 

 
• Define las cantidades de 

oferta y la demanda de 
acuerdo con la 
tendencia de ventas, los 
eventos y actividades 
especiales, la 
participación de la 
empresa y peso del 
producto o servicio en el 
mercado, de acuerdo 
con los objetivos fijados 
por la empresa. 

 
• Determina los criterios 

de fijación de precios de 
los productos y servicios 
teniendo en cuenta 
factores externos e 
internos, punto de 
equilibrio y las 
estrategias para ser 
colocados en el 
mercado nacional e 
internacional, teniendo 

Lista de verificación: 
  
Informe. 
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en cuenta los 
parámetros del mercado 
y los establecidos por la 
empresa. 

 
• Pronostica la oferta y la 

demanda según el 
comportamiento del 
mercado, análisis de 
informes para definir la 
oferta y demanda de un 
producto o servicio 
determinado, y 
verificando el resultado 
del cumplimiento del 
producto que responda 
a las necesidades de la 
empresa.  

 

Evidencia de producto: 
  
Evidencia 8: Proyecciones del 
mercado. 

 
• Define el plan de acción 

de mercadeo, teniendo 
en cuenta datos y 
estadísticas de gestión y 
el comportamiento de 
los consumidores, los 
objetivos y recursos de 
la empresa. 

 
• Realiza el diagnóstico 

de mercados que 
identifique 
oportunidades de 
negocios utilizando 
software especializado 
en proyecciones de 
mercadeo teniendo en 
cuenta las políticas de la 
empresa. 

 

Lista de verificación: 
  
Informe gráfico. 

 
Evidencia de producto: 

 
• Define el plan de acción 

 
Lista de verificación: 
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Evidencia 9: Plan estratégico 
de mercadeo. 
 
 
 

de mercadeo, teniendo 
en cuenta datos y 
estadísticas de gestión y 
el comportamiento de 
los consumidores, los 
objetivos y recursos de 
la empresa. 

 
• Realiza el diagnóstico 

de mercados que 
identifique 
oportunidades de 
negocios utilizando 
software especializado 
en proyecciones de 
mercadeo teniendo en 
cuenta las políticas de la 
empresa. 

 

  
Propuesta. 
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Actividades 
del proyecto 

Duración  
(Horas) 

Materiales de 
formación devolutivos: 
(Equipos/herramientas) 

Materiales de 
formación 

(consumibles) 
Talento Humano 

(instructores) 
Ambientes de  
aprendizaje 
tipificados 

Descripción Cantidad Descripción Cantidad Especialidad Cantidad 

Escenario (Aula, 
laboratorio, taller, 

unidad productiva) 
y elementos y 
condiciones de 

seguridad industrial, 
salud ocupacional y 

medio ambiente. 

Elaborar plan 
de mercadeo 
según 
segmentación 
del mercado. 

380         

Tecnólogo en 
negociación 
internacional, 
profesional y/o 
tecnólogo en 
ingeniería 
industrial, 
ingeniería de 
mercados, 
logística, 
administradores 
de empresas, 
contabilidad, 
finanzas y 
ciencias afines, 
preferiblemente 
con 

2 

LMS. 
Computador y 
conexión a internet. 
Instalación del 
software: Adobe 
Reader y Adobe 
Flash Player. 
Paquete de 
ofimática. Webcam. 
Parlantes. Diadema. 
Blackboard 
Collaborate.  

4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE 
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especialización 
en logística, 
comercio 
internacional o 
negocios 
internacionales y 
ciencias afines. 
 
Profesional en 
idiomas o 
lenguas 
modernas. 
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5. GLOSARIO DE TÉRMINOS   

 
Brochure: catálogo comercial para mostrar productos o servicios de una empresa. 
 
Concept map: mapa conceptual. 
 
Customer: cliente. 
 
Demográfico: es el estudio de la población humana y sus características. Las tendencias 
de consumo en los hogares y las naciones. 
 
“Estrategia: conjunto de acciones planificadas sistemáticamente en el tiempo que se llevan 
a cabo para lograr un determinado fin o misión” (Escudero, s.f.). 
 
Features: rasgos, características. 
 
Feria internacional: son espacios donde confluyen varios actores de la cadena de un 
producto, en la cual una empresa puede asistir como expositor o visitante para identificar 
clientes, tendencias, competidores y precios de los productos. 
 
Franquicia: forma parte de las redes de comercio exterior y es aquella situación en que una 
persona natural o jurídica adquiere acciones; el goodwill o el know-how de una empresa ya 
posicionada en el mercado para poner una filial en el país de residencia de la empresa o 
persona que la adquiere y así comercializar de manera legal. 
 
Geográfico: la ubicación geográfica del país y personas para determinar oportunidades 
de acceso a mercados internacionales. 
 
Joint venture: dentro de las redes de comercio exterior, es la asociación de dos o más 
empresas a largo plazo para trabajar en común sin necesidad de formar una nueva. 
 
Macroentornos: son aquellas fuerzas no controlables que se encuentran fuera de las 
organizaciones. Además afectan la capacidad de una empresa para desarrollar 
operaciones, transacciones y relaciones internacionales con éxito. 
 
Marcas: se refiere a la información exterior que debe incluir el embalaje de la carga. 
 
Market: mercado. 
 
Mercancías: productos que se exportan o importan. 
 
Objetivos específicos: es la información que se necesita para lograr el objetivo general, 
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por ejemplo: identificar el mercado meta, conocer gustos y preferencias del mercado meta y 
determinar los canales de distribución, entre otros. 
 
Objetivos generales: es lo que se pretende lograr una vez terminada la investigación, por 
ejemplo, establecer la aceptación del producto en un determinado país. Los objetivos se 
redactan con verbos en infinitivo y buscan ampliar el conocimiento. 
 
Precio unitario: precio individual de los productos. 
 
Producto: nombre del bien u objeto de importación o exportación. 
 
Segmentation: segmentación. 
 
Tasa de cambio: tasa de cambio con que se liquida la moneda facturada a 
pesos colombianos. 
 
Vendedor: es quien realiza el proceso de exportar. 
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