Ficha 2104687

O

O

O

O

O

O

O

0

O

O

O

O

O

1001066236t

1007638028cc

1010105139

1019084819

1024554848

1033743112

1033783880 ¢

1036651596

1037504093 cc

1051336114

1073503965cc

1075655085

1075675568cc

1093783903

1110594565cc

Listado Asistencia Aprendices:

HESINGHOWER RIVAS CAICEDO

MARIA CAMILA HERMANDEZ RAMIREZ

SANTIAGC ALEJAMDRO VILLOTA ARAUIO

JEIMMY TATIANA VIVAS PENA

YURY LOREMA VEGA URREGC

YESSICA PACLA JARAMILLC PELAES

ANGIE VANESSA ZOLAQUE MUNOZ

LAURA WVAMESA RESTREPO RODRIGUEZ

VERCNICA HIGUITA OSCRIO

YURANY ANGELICA RULZ MEDINA

DIAMA CARCUMA DIAZ WVARGAS

JULI ESMERALDA SALATAR BEMITEZ

LEIDY MATALY SUAREZ GARAVITO

KARINA PAOLA PICCMN TRUILLD

DARLIN XIOMARA GONZALEZ TRUJLLO

Correo

hesinghower@gmail com

mcamihdz@gmail.com

santiagovil 2000@gmail.com

salomegarcia_0208@hotmail.com

lorena.vegal354@gmail.com

Jepajape@hotmail.com

vanesal208@hotmail.com

laurixZ2 1@ hotmail.com

verohgos13@gmail.com

yuramyrprimerainfancia@gmail.com

dkritod 4556@gmail.com

Juliesmeraldasalazar@gmail.com

nasaral713@gmail.com

karinapaolapicontrujillo35@gmail.com

dxgonzalez9@misena.edu.co



112659331 1cc

1151450459

396757 24cc

43765676cc

52118605cc

63551309¢cc

71296280cc

797113340

FREDY ANDRES RENGIFO COLORADOD

MONICA LUCIA MONTANO CUENU

MARIA VICTORIA BOGOTA CASTELLANCS

AMGELA CECIUA LOPEZ GOMZALEZ

CLAUDIA PATRICIA ROMERC NIETO

CARMEN MARIA SALAZAR ORDONEZ

RICARDO VILLA JARAMILLC

WILSOM ENRIQUE BONILLA LOPEZ

Correo

rengicoloradoB3@gmail.com

monik1994@hotmail.cl

maviboca@hotmail.com

trugquini 379 @hotmail.com

claroni31@gmail.com

astaroth.L@hotmail.com

ncardovillal5@hotmail.com

webcompani@hotmail.com
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O
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O

O

100343561 5cc

1003810990cc

1005479678t

1006515866t

101842032%¢cc

1020805933cc

1022399933cc

1022995160cc

10230293660

102628254 5cc

1032414570¢cc

1033720396cc

1039456929

1065628795cc

1067903370cc

1081416761cc

EVELIN MELINA OBANDO SANCHEZ

MATALLS MILEMA PEMAGOS CAMACHO

WVALENTIMNA DELGADO DELGADO

KAROL DAMIELA OLARTE MOREMNO

LUIS FERMANDO RAMIREZ AMU

MARLA PAULA PERIA PRIETO

KATEKLIN XIOMARA ZAMUDIO OVIEDO

KAREM YIMETH VELASQUEZ RINCON

LIMA MARIA GONZALEY MARTINEZ

LUIS ARMULFO DUARTE CEBALLOS

BLAMNCA CECILIA MEMDIVELSC REYES

EDMA MAYERL QUINTERO CAMPOS

JUAN DIEGO GIRALDO LONDORC

ROMNNY DAGCEERTC BOMNETH RONDOM

YOSHIRA WVANESSA JACOME MONCADA

SERGIO DAVID MORENO GARCIA

Correo

emos_91@hotmail.com

nataliamilenapenagoescamacho@gmail.com

valedelgado200315@outlock.com

karolarte0205@gmail.com

luis-fernandod8 @ hotmail.com

mariapaula?B06@hotmail.com

yumanyil23_@hotmail.com

sedatean2 @gmail.com

linalmgm2@gmail.com

luisduarte511@gmail.com

blannkita26@hotmail.com

Edna-228@hotmail.com

Judigilen@gmail.com

ronnibon.91@hotmail.com

yoshirajacomel3@hotmail.com

sergicdavidmada@gmail.com



O

O

O

O

0

O

O

0

O

O

1086361851cc

1094962904cc

1111795485¢cc

111247297 4cc

111462171 7cc

111854209%c

1125412108cc

1128129154cc

1143877109

114408497 6cc

1144177245

115196191 5cc

AMA MAY ARDS DAVID

DAHIAMA MARLA AYA ZULETA

DAMNEYDA MORENT PEREA

JESSICA LOZANO MUROZ

LAURA NIKOLLE TORO PEREZ

DELO FERNANDOC LOPEZ FERNAMDEZ

JOESMIRA LAURA MATABANCHOY JOJOA

MARIA MARGARITA QRCZCO JIMEMEZ

JUAN CIEGO SALDARIA SANCHEZ

STEPHANY DIAZ VALLEIO

AMDRES FELIPE ZULUAGA SALAZAR

MARIA CAMILA MURILLO HERMANDEZ

Correo

anamayarosdavid@gmail.com

dahianasra@gmail.com

damope27@hotmail.com

Jessilozal718@gmail.com

nicolbaez028@gmail.com

dflopez390@misena.edu.co

Jooess29arias@gmail.com

morozeo_1526@hotmail.com

Jdsanchez1133@gmail.com

flaguitdiaz@hotmail.com

pipezuluagaZd@gmail.com

camilamurillo0697 @gmail.com



1152211908

20358926¢cc

40325177 cc

52711481cc

80850023 cc

80852216¢cc

92642845

9861308cc

LAURA URIBE AGUDELD

CLAUDIA YAMETH RIMCON MOMROY

YALILE ROJAS REYES

AMA MILEMA LEON MEZA

JUAMN PABLO PAEZ GUANEME

DAVID EMILIO DURAN

JAIMEN LUIS ORTEGA ALVAREZ

ALEJAMDRO MONTOYA SALATAR

Correo

lauris141 5@ hotmail.com

claudiar_l6@hotmail.com

yarozo@outlook.com

leonmilena@gmail.com

Jppaez/ @gmail.com

demorfan@gmail.com

Jaimeredunidos29@hotmail.com

warrior-08@hotmail.com



Ficha 2176011

Correo

OJ 1000787971t DAMIELA ANDREA GARCIA RINCOM danielagarcial603@hotmail.com

OJ 100096863 1cc DARWIN MAURICIO AMDRADE SANTAMARIA darwinmas.123@&gmail.com

O 1002809507 LUISA FERMAMDA MEJTA GIRALDC luisafer312742@gmail.com

OJ 1003488377 cc DARLIS CAROLINA PRIETC PORTO darlisprietol7@gmail.com

O 101232827 1cc YARLIM IVETTE GASPAR OSORIO yigo286@hotmail.com

OJ 1012400903 cc JOMNATHAM SMITH REYES LEAL Jonathanreyes@live.co.uk

OJ 1013671870cc MICOLAS MACHADO MONDRAGON nicalasmachado2005@hotmail.com
O 1014264403cc IMGRID VAMESA FORIGUA LOPEZ vaneflopezll@gmail.com

O 1016045887 cc JEFFERSON LEAMDRO CRUZ GOMGORA Jefrycruz_0506@hotmail.com
O 1022442297 cc NIKOL TATIAMNA CASTILLO GOMZALEZ tatis070212@gmail.com

O 1023904796cc DIAMA MARCELA NUMPAQUE MAYORGA dmnumpaque@misena.edu.co
O 1024478196 JEIMY AMDREA DUARTE ROMEROD Jeanduro_B87@hotmail.corm

O 102452217 2cc JULIAN DAVID SANDOVAL RAMOS Juliansandaoval 27 @hotmail.com
O 10245347902 OSCAR IVAMN CARDEMAS BECOCHE oscarch83 @hotmail.com

O 10390457 46cc MICHAEL LEOM LOPEZ AYALA maylopez86@outlook.com

O 1045692662cc DANNY MAMNUEL GARCIA META dgarciamejia@hotmail.com
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1063277758cc

1065642820cc

1079178960cc

1085635404cc

1089550416cc

1101175939

110648564 3cc

1106893444,¢

111248233 7¢cc

112191151 5¢cc

1128326656

1128438335¢cc

114088133 1cc

114404027 4cc

1144180007cc

1152185533cc

ELKIN JOSE SIMANCA ARRIETA

YERAR ALEERTO VIDES DUARTE

SAMLY CONSTAMZA BUSTOS CRUZ

MARY LUZ RIVERA MONTENEGRO

JEINY PACLA TELLES SERMA

GABRIEL EDUARDO MURILLO SAENZ

YURY KATERIME SAMCHEZ GARZON

JESICA FERMAMDA PEREZ GAZCA

DEYANNE ALEJANDRA TOBAR PENA

MAIRA TATIANA LOZADA CASTRO

EDUARDO MAMUEL ALFARD GARIZADO

ESTEFAMIA PIMNEDA BAEMA

SERGID AMDRES CABRALES MEDIMNA

JESSICA GIOVANMA DIAZ MOSQUERA

PACLA ANDREA GARZON VERGARA

CRISTINA SEPULVEDA MURILLO

Correo

elkiins1802@hotmail.com

yerar_vides@heotmail.com

sanly1991@hotmail.com

marisitaZé43@gmail.com

Jeinytellez@outlook.com

gabrielmurillo19@gmail.com

kate.sanchezg@hotmail.com

Jperezgasca@grail.com

nannietobarl308@ hotmail.es

tatianalozadac@hotmail.com

eduarde.alfarogarizado@gmail.com

epinedabaena@gmail.com

sergiccabrales23@gmail.com

Jegidimo@gmail.com

pao.gvl070@gmail.com

cristinal002-2@hotmail.com



Correo

1193373242¢cc

1193397645¢cc

38684312

421560460

4924447 cc

5241929 cc

80218681

80731738cc

TAIGA SOFIA RODRIGUEL AISAKA

ADRIAMA MARCELA AYALA CAMACHO

LUZ STELLA RIMCOM VILLARREAL

YEMI LEAMDRA CARDOMNA PRADO

MILTOM JAVIER ALVAREZ PEREZ

YOLIMA ALEJAMDRA BELTRAM VELANDIA

MAURICIO FERMANDO CAICEDO RICO

JOSE ALFOMNSO SALGADO MAMNCERA

rodriguezaisakataiga@gmail.com

adrianaayalacamacho26@gmail.com

lzstella@hotmail.com

Jennycp.huawei@gmail.com

miltonjalvarez@hotmail.com

algjitabeltran@hotmail.com

maced31529@gmail.com

Jasm_alfonso@hotmail.com
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7A Procedimiento Ejecucion de la Formacién Profesional Integral

Version: 02

Codigo: GFPI-F-019

GUIA DE APRENDIZAJE N2 5

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: Planeacién

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE
Aprendizaje: formacion FORMACION
ESCENARIO DEVOLUTIVO CONSUMIB
AA9.Disefiar la ficha técnica | (Aula, (Herramienta - | LE
del producto o servicio para | Laboratorio, equipo) (unidades
el mercado definido en la | taller, unidad empleadas
investigacion, teniendo en | productiva) y durante el
Actividad de Proyecto: cyenta la normatividad legal elem.eljltosy programa)
vigente. condiciones de
- f o seguridad
Definir las carac.tferlst|cas del AA10.Establecer el ciclo de | industrial, salud
producto y/o servicio . . .
vida del producto o servicio | ocupacional y
de acuerdo con las | medio ambiente.
caracteristicas de los
consumidores y el
comportamiento del entorno
econdmico, con el fin de
lograr su penetracion en el
mercado meta.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010101401 Definir las
especificaciones del producto o
servicio de acuerdo con los
resultados del estudio de
factibilidad y el mercado
definido.

26010101403 Desarrollar el

nombre y la marca del producto
0 servicio teniendo en cuenta
sus  caracteristicas 'y los
resultados de la investigacion.

260101014 Disefiar
prototipos de productos y/o
servicios, qué satisfagan las

necesidades y
requerimientos de los
clientes y cumplan Ila

normatividad legal vigente

de  Aprendizaje
dispuesto en el

Sistema de
Gestidn de
Aprendizaje
(LMS).
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Resultados de Aprendizaje: Competencia:

26010100302 Valorar el ciclo de | 260101003 Implementar las
vida del producto o servicio de | acciones de penetracion del
acuerdo con las caracteristicas | producto o servicio en el
del consumidor y las variables | mercado de acuerdo con la

del mercado. rentabilidad y estrategias de
mercadeo.
Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150106 Comunicarse en | 240201501 Comprender
tareas sencillas y habituales que | textos en inglés en forma
requieren un intercambio | escrita y auditiva.

simple y directo de informacién
cotidiana y técnica.

Duracion de la guia: 240 horas

2. INTRODUCCION

Avanzando en el proceso formativo se continda con el desarrollo de la Actividad de Proyecto 5 “Definir las
caracteristicas del producto y/o servicio”, en ella se revisa la conceptualizacién de producto identificando tipos y
caracteristicas, usos y aplicaciones, aportando elementos relacionados con la creacidn de nuevas propuestas que
satisfagan necesidades, gustos y deseos como resultado de la investigacién en mercados que continuamente deben
realizar las empresas.

El tiempo asignado para el desarrollo de esta actividad de proyecto es de 240 horas y en ella se realizaran dos
actividades de aprendizaje, asi: la primera actividad de aprendizaje “Disefiar e implementar la ficha técnica del
producto o servicio para el mercado definido en la investigacion, teniendo en cuenta la normatividad legal
vigente”, en esta tematica se abordan temas como el Diseiio de prototipos de productos o servicios en relacion
con aspectos para el diseiio, construccién, pruebas y métodos para su evaluacién; la Construccion y desarrollo de
la marca como elemento diferenciador y herramienta para la fidelizaciéon de los consumidores teniendo en cuenta
las Especificaciones del producto o servicio para su desarrollo y posicionamiento; el desarrollo del Estudio de
mercado y el estudio técnico como herramientas de viabilidad para su comercializacion. Es importante que se
conozcan los términos y expresiones adecuadas para determinar las caracteristicas de los productos (Product
features) en aras de establecer una comunicacién efectiva en idioma inglés.

La segunda actividad de aprendizaje “Establecer el ciclo de vida del producto o servicio de acuerdo con las
caracteristicas de los consumidores y el comportamiento del entorno econdémico, con el fin de lograr su
penetracion en el mercado meta”; una vez identificado el producto o servicio, el analisis se centra en cada una de
las fases del Ciclo de vida del producto o servicio, observando el comportamiento de las ventas de los bienes o
servicios a través de su periodo de permanencia en el mercado, definiendo y aplicando Estrategias de mercadeo,
donde se establezcan acciones y se destinen recursos que permitan sortear situaciones en cada uno de los
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momentos presentados a lo largo del ciclo de vida del producto o servicio.

Se explicaran los Lineamientos para el diseifio del plan de monitoreo para el seguimiento del ciclo de vida de un
producto o de un servicio, a fin de poder identificar posibles desviaciones que impidan el cumplimiento de los
objetivos; y la Planeacion del monitoreo de las fases del ciclo de vida, como herramienta de seguimiento y control
de las variables mas representativas, como por ejemplo, el nivel de ventas, participacion de la competencia,
utilidades, entre otras.

Con la realizacién de la actividad de proyecto 5, el aprendiz en formacidn apropiara contenidos para desarrollo de
competencias referidas a la elaboracién de fichas técnicas de productos, creacidon de marca, disefio del ciclo de vida

de producto o servicio, lineamientos para el disefio del plan de monitoreo y planeacidn del mismo.

iAdelante!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexidn inicial.

Antes de realizar las lecturas propuestas para el desarrollo de las actividades, y de acuerdo a los temas propuestos
para esta guia de aprendizaje como son: el disefio de prototipos, la marca y las caracteristicas de los ciclos de vida
de producto o servicios. Como actividad de reflexidn inicial es importante que el aprendiz se responda a si mismoy
mediante un proceso de analisis a los siguientes cuestionamientos:

e (Esla marca un elemento diferenciador a la hora de adquirir un producto? ¢Por qué?

e (las caracteristicas intrinsecas y extrinsecas de un producto o servicio son importantes al momento de
definir su compra?

e (En qué radica la importancia de contar con un prototipo? ¢Qué le puede ocurrir a una compaiia si no
compromete su procedimiento de mercadeo con el previo disefio de un prototipo?

e (Se pueden presentar desviaciones en algunas de las fases del ciclo de vida del producto o servicio? ¢Por
qué?

La anterior reflexion permitird al aprendiz identificar componentes que contribuyen a la construccidon de su
producto y servicio, permitiendo incorporarle elementos diferenciadores frente a los productos o servicios de la
competencia.

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

Pagina 3 de 21




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

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

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

Teniendo en cuenta los interrogantes planteados en las actividades de reflexidén inicial, el aprendiz debera
profundizar en temas que le direccionaran sobre la definicion de especificaciones tanto para un producto como
para un servicio, teniendo como pauta a seguir los resultados arrojados por el estudio de factibilidad y el mercado
seleccionado; temas explicativos para el desarrollo de la marca segln caracteristicas establecidas como fruto de la
investigacion a realizar y, por ultimo, la valoraciéon del ciclo de vida de acuerdo a particularidades del consumidory
variables del mercado.

Para alcanzar los objetivos de contextualizacidon, entorno a los conocimientos de estudio requeridos, se hace
necesario desarrollar la Actividad de Aprendizaje (AA9): ”“Disefiar e implementar la ficha técnica del producto o
servicio para el mercado definido en la investigacion, teniendo en cuenta la normatividad legal vigente”

Con el estudio de los contenidos propuestos, el aprendiz estara en capacidad de estructurar un prototipo ya sea
para un producto o para un servicio y, de abordar la construccion y desarrollo de la marca que les corresponde. Los
procedimientos a seguir son expuestos en los materiales de estudio. Es importante que se exploren otras
herramientas y se profundice sobre este tema. Los objetos de aprendizaje propuestos para el desarrollo de la
actividad, son los siguientes:

e Disefio de prototipos de productos y/o servicios
e Construccién y desarrollo de la marca

e Especificaciones del producto o servicio

e Estudio de mercado y estudio técnico

e Product features

La propuesta tematica que enfoca contenidos sobre el ciclo de vida de un producto o servicio, sus estrategias de
mercadeo y el disefio de un plan de monitoreo con aplicacidn a cada una de esas fases, es desarrollado mediante la
Actividad de Aprendizaje (AA10): “Establecer el ciclo de vida del producto o servicio de acuerdo con las
caracteristicas de los consumidores y el comportamiento del entorno economico, con el fin de lograr su
penetracion en el mercado meta”. Estos contenidos son los siguientes:

e (Caracteristicas del ciclo de vida y del servicio.

e Estrategias de mercadeo para el ciclo de vida del producto o servicio.

e Lineamientos para el disefio del plan de monitoreo para el seguimiento del ciclo de vida de un producto o
de un servicio.

e Planeaciéon del monitoreo de las fases del ciclo de vida de un producto o de un servicio.

Para un mejor entendimiento por parte del aprendiz quien cuenta con mayor claridad sobre los procesos y
conocimientos asociados a esta guia de aprendizaje, en su Fase Il Planeacion, correspondiente a la Actividad de
Proyecto 5: “Definir las caracteristicas del producto y/o servicio”; se hace necesario que estudie y comprenda
el esquema de contenidos de la guia presentado a continuacién, donde se muestran las actividades de
aprendizaje a realizar, frente a los contenidos, resultados de aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.
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para el

uesarr[no de

260101014 Disefier prototipss de productas v/o servicies,
qué satisfagan ks necesidades y mquerimientas de los clantes
y cumplan la narmatividad lagal vigente,

Competencias:

260101003 Implemencar [as acciones de penetracicn
del productn o servicio en el mercado de acuerdo
can la rentebilidad y estrategias de mercaden

240201501 Campeender textos en inglés en farma escrita y auditiva

| para el lagra
que se alcanzan mediante de

Los Resultados de Aprandizaje:

26010101401 Definir las especificaciones del producto
o servico de acuerdo con los resultados del estudio de
Factibidad y f mercado definido.

26010101403 Desarroliar el nombre v la marca del producta
© servicio tenienda en cusnta sus caractaristicas v lag
resultados de la Investigacicn

26010100302 Valarar el cicko de vida del producta o servicio
e can las caracteristices del consumidar v las
wariables del mercada.

24020150106 Comunicarse on tareas sencillas y habitualas
G requieran un Intercambio simple v directn de informacidn
cotidiana y técnica .

Dedicacion horaria

Proyacto Formative:
IMPLEMENTACION DE MODELOS
DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS Y/0 SERVICIOS

desarroliado desde

su fase de:
PLANEACION

mediante

La Actividad de Proyecto 5:
DEFINIR LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO ¥/0 SERVICIO

que se realizan mediante

]

Las Actividades de Aprandizaje:

AA3. Diselar e implementar la ficha técnica del producto
o sarvicio pare el mercada dafinido en la Investigacian,
teniendo en cuenta la normatividad legal vigente.

4410 Establacer el ciclo de vida del producto o servicia
08 BCUBIID CON 135 CAMBCLEFISTICAS OE IS CONSLIIONES ¥
el compartamieto del antorno econamsco, con e fin de
Ingrar su penetracidn en el mercada meta,

apoyadas en

cursos para el Aprendizaje
{Obj-tw de Aprendizaje):

Para el desarrolloda de esta sctivided de aprendizaje tendrd en cuenta
las sigulentes Objetas de Aprandizaje

AAD.

04 Disafio de pratotipos de productos y/o sarvicios
O Construccidn ¥ desarrollo o |2 marca

@ Especificaciones del producto o servicio

o Estudio de mercada v estudio téenico

@ Product features

A210,

O Caracteristicas gel Ciclo de vida y del Servicia.

O, Estrategias de mercaden para e cicia e vida del productn o servicio.
O Lineamientos pare el disefio del plan de monitores para ef segumiento
del cicle de vida de un groducts o de un servicic

O Blaneacién del menitaren de las Fases del ciclo de vida de un preductn
0 de un sarvicio,

dascrita y desarollada
a través de

La Guia de Aprendizaje 1

diddcticamente

Actividads de —— orienta el
REFLEXION INICIAL - desarol \ge -
—
- = ‘\"1
Actividades de —
CONTEXTUALTZACION H.RH

vidades de

musull!ucn

Actividadades de
APROPIACION

evidenciadas

coma son mediante
Evidencia de Desempefio (AA9 v AA10):
*Documento de andliis explicativo sobre, Evidencia 1
Influencia de la marca en & mercaden de E“'dE"c"’d“ Fara Tematico *Aspectos de la Marca
un servicio o praducte e impreancia del comi ¥ Ciclo de Vida cel Producta o Servicio”
monitorea en su Aoo de vida
a
Evidencia de Conocimiento (AA9 y AALD): evigenciadas E:::::I”ﬂ] APS: "Dafiniir lad cArpetarsticas
*Resalucidn de Cuestianario como del producto /o sericio”

Evidencias de Producto (AAS y AA10):

Evidencia 3

* Documents £on disaio de un protating y = B e e 5

e UNa Marca; caracterizacion de un

producta y su ciclo de vida, Evidencia 4

*Presentacién en Inglés:
Caractarisieas de un Proguets?.

evidenciada
coma

* Propuesta en inghis sobre productas y
servicios 42 una empresa,

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracion de 240 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompainamiento directo del instructor equivalente al 20%.

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

Evidencia 1 Evidencia 2 Evidencia 3 | Evidencia 4
el peso | INtensidad (Foro) (Cuestionario) | (Producto) | (Producto) | o, piotales
Horaria
25% 20% 35% 20%

I\frt;?giz'f’depe“d'e"te del 80% 192 48 38,4 67,2 38,4 192
Traba]o con‘ acompafiamiento 20% 48 12 96 16.8 9,6 48
directo del instructor:

Tiempo desarrollo de o

Actividad de Proyecto: 100% 240 60 48 84 48 240
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Conceptos:

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

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

Orientacion del Instructor

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

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

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

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

A continuacién se observa la interrelaciéon entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollaran, las cuales fueron disefiadas para el logro de aprendizajes de
forma integral dando respuesta a las actividades de proyecto como elemento integrador del proceso formativo.
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Evidencia 2

Evidencia 1
vn(FZr:zl)a (Cuestionario) Evidencia 3 Evidencia 4
APO5-EV02- P APO5-
APO5-EV01- 05-EVO (Producto) | (Producto)APos
ACTIVIDAD DE Foro: “Aspectos | CUestionario de | AP02-EV03- EVO4 -
RESULTADOS DE APRENDIZAJE ‘ . a I i
APRENDIZAJE de la Marca y freg.ur.\tas “Disefio del Presenta’cmn en
Definir las Inglés:

Ciclo de Vida . . Producto o L.
caracteristicas .., Caracteristicas
del Producto o Servicio”. ”
.., del producto de un Producto
Servicio

y/o servicio”

26010101401 Definir las
especificaciones del producto o
servicio de acuerdo con los X X
resultados del estudio de factibilidad

- y el mercado definido.
AA9.Disefiar la

ficha técnica del
producto o
servicio para el
mercado definido
en la
investigacion,

26010101403 Desarrollar el nombre
y la marca del producto o servicio
teniendo en cuenta sus X X
caracteristicas y los resultados de la
investigacion.

teniendo en | 26010100302 Valorar el ciclo de vida
cuenta |a | del producto o servicio de acuerdo
normatividad con las caracteristicas del
legal vigente. consumidor y las variables del
mercado.

24020150106 Comunicarse en tareas
sencillas y habituales que requieren
un intercambio simple y directo de
informacidn cotidiana y técnica.

26010100302 Valorar el ciclo de vida
del producto o servicio de acuerdo
con las caracteristicas del X X
AA10.Establecer |consumidor vy las variables del
el ciclo de vida | mercado.

del producto o
servicio de

acuerdo con las
caracteristicas de
los consumidores
y el | 24020150106 Comunicarse en tareas
comportamiento | sencillas y habituales que requieren
del entorno | un intercambio simple y directo de
econdémico, con | informacidn cotidiana y técnica.

el fin de lograr su
penetracion en el
mercado meta.
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3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacién de la presente
guia, son fundamentales para establecer y realizar el planteamiento del problema, necesidad u oportunidad del
proyecto de formacidn.

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

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

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

> Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucion del proceso; como resultado de esta evaluacion
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la novena y décima actividad de aprendizaje, se proporcionan en plataforma LMS una serie
de objetos de aprendizaje (OA), que el aprendiz debe leer, comprender y asimilar, toda vez, que en ellos, encontrara
la informacidn que le permitird analizar la conceptualizacion técnica necesaria para la caracterizacion del
comportamiento de un mercado.

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

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 9

Disefio de prototipos de productos y/o servicios
Construccion y desarrollo de la marca
Especificaciones del producto o servicio

Estudio de mercado y estudio técnico

e Product features

Objetos de Aprendizaje de la Actividad de Aprendizaje 10

e Caracteristicas del ciclo de vida y del servicio

e Estrategias de mercadeo para el ciclo de vida del producto o servicio

e Lineamientos para el disefio del plan de monitoreo para el seguimiento del ciclo de vida de un producto o
de un servicio

e Planeaciéon del monitoreo de las fases del ciclo de vida de un producto o de un servicio
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En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrard una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
realimentacién que le permitira verificar el alcance de conocimientos adquiridos, podra revisar el mapa orientador
de contenidos, analizar el glosario de términos relevantes al tema de estudio, cotejar la bibliografia para la
exploracién y seguimiento de la tematica desarrollada y estudiar los contenidos en general. Recuerde que cada
objeto de aprendizaje podra revisarlo desde su PC previa conexién a internet, podrd descargar el PDF general y el
Objeto de Aprendizaje a su computador para la revisién de material de estudio cuantas veces desee.

A continuacidn se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA9) denominada: Disefiar e implementar la ficha técnica del producto o servicio para el mercado
definido en la investigacion, teniendo en cuenta la normatividad legal vigente”. Recuerde que la revisién de los
materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidon de Mercados.

e OA Disefio de prototipos de productos y/o servicios: Este objeto de aprendizaje da a conocer los
elementos a tener cuenta para el disefio del prototipo, tanto del producto como del servicio a desarrollar
dentro del proyecto formativo. Para lo cual se definen los siguientes pasos:

o Diseio preliminar del producto o servicio: Establece los elementos principales a tener en cuenta al
momento del disefio preliminar del producto o servicio. Explica los efectos al aplicar las estrategias
de competitividad en el desarrollo de bienes y servicios, como son: incremento de la productividad,
incremento de los precios, reduccidn del riesgo e incremento de la cuota de mercado.

e  Construccion del Prototipo: Precisa aspectos necesarios para disefiar un prototipo y su proceso. Da
a conocer el tipo de pruebas y analisis a los cuales son sometidos, sus conceptos de diferenciacion,
describe la etapa de la elaboracidn del boceto final del producto, los métodos para construccion de
nuevos productos, la cultura de pertinencia de los prototipos en las empresas y, por ultimo, define
el proceso de estructuracion de los prototipos de servicios.

o OA Product Features: El tema desarrollado por este objeto de aprendizaje enfatiza las caracteristicas del
producto, explicando la importancia de concebir una presentaciéon en donde se dé a conocer el motivo de
su creacién, los componentes que lo estructuran y los beneficios que le aportan al consumidor. Uno de los
principales objetivos al determinar los componentes de un producto, tiene que ver con la definicién de las
caracteristicas a involucrar como valor afiadido para el usuario final, asi como, hacer entender el alcance del
producto a todos los actores involucrados en su procesamiento y mercadeo.

e OA: Construccion y Desarrollo de la Marca: Da a conocer la contextualizacion de la marca y su importancia
frente la incidencia en el éxito de una empresa o institucién de mercado. Dentro de la temdtica a abordar
presenta temas de su evolucién, tipos de marca, elementos constitutivos, proceso de construccion,
estrategias claves para el éxito, posicionamiento en la WEB y aspectos normativos legales que rigen las
marcas en Colombia.

e OA Especificaciones del Producto o Servicio: Aborda temas referentes al conocimiento e identificacién de
las principales caracteristicas que definen un producto o servicio; esto con el propdsito de establecer los
objetivos de marketing y la planificacion de las estrategias para su logro.
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Los subtemas incluidos dentro la tematica de estudio son:

o Tipos de Productos: Define su clasificacion de acuerdo a caracteristicas, atributos y gustos del
consumidor.

o Ciclo de Vida del Producto: Contextualiza las fases que intervienen, definiendo caracteristicas y
elementos en cada una de ellas.

e Caracteristicas intrinsecas de un producto o servicio: Explica los elementos fisicos propios de
los productos, como son: color, forma, olor y tamano.

e (Caracteristicas extrinsecas de un producto o servicio: Define elementos como marca, precio, calidad y
seguridad.

e OA Estudio de Mercado y Estudio Técnico: Brinda lineamientos para realizar el estudio de
mercado y el estudio técnico de un proyecto, con el fin de establecer el horizonte de un proyecto o
plan de negocios. Dentro de la tematica de estudio de mercados se abordan los siguientes temas:
importancia, usos y pasos. Para el caso del estudio técnico se analiza la contextualizacién, su
importancia y componentes.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA10): “Establecer el ciclo
de vida del producto o servicio de acuerdo con las caracteristicas de los consumidores y el comportamiento del
entorno econémico, con el fin de lograr su penetracion en el mercado meta. ”, son los siguientes:

e OA Caracteristicas del Ciclo de Vida del Producto del Servicio: El propdsito fundamental de este objeto de
aprendizaje es que el aprendiz pueda tomar decisiones para el disefio de estrategias competitivas,
mediante el conocimiento de las fases del ciclo de vida de un producto o de un servicio, reconociendo sus
implicaciones. El estudio de este ciclo genera una planeacién y un prondstico, los cuales permiten
minimizar riesgos y aprovechar las oportunidades a futuro, referenciando su acciéon desde la introducciéon
hasta el declive del producto o del servicio. Dentro de los temas que se abordan en este OA tenemos:

e  Fundamentos del ciclo de vida: Se presenta una definicidn y los beneficios del ciclo de vida del
producto.

e  Fases del Ciclo de Vida de un Producto: Identifica las cuatro fases del ciclo de vida del producto,
definiéndolas, caracterizandolas y clasificandolas.

e  Fases del Ciclo de Vida de un Servicio: Permite identificar las cuatro fases del ciclo de vida del servicio,
exponiéndolo, caracterizandolo y clasificandolo.

e OA Estrategias de Mercadeo para el Ciclo de Vida del Producto o Servicio: Orienta el disefo e
implementacion de estrategias para el cumplimiento de los objetivos en el ciclo de vida del producto o
servicios, junto con las variables internas y externas de cada una de ellas.

e OA Lineamientos para el Diseiio del Plan de Monitoreo para el Seguimiento del Ciclo de Vida de un
Producto o de un Servicio: Explica el plan de monitoreo como herramienta para el seguimiento y control de
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procesos y actividades; el objetivo de aprendizaje es el de brindar directrices para su construccidn,
definicion y aplicacidn en el ciclo de vida del producto o servicio.

e OA Planeacion del Monitoreo de las Fases del Ciclo de Vida de un Producto o de un Servicio: Describe la
planeacion y ejecucidon del monitoreo al ciclo de vida del producto, con el fin de identificar las posibles
desviaciones que pueden presentarse en cada una de sus fases. En el desarrollo de la tematica planteada se
presentan los factores que pueden ser aplicados en cualquiera de las fases y finaliza presentando las
diferentes técnicas de monitoreo para el seguimiento al ciclo de vida del producto o servicio.

Evidencia 1 (De Desempefio)

APO5-EV01- Foro: “Aspectos de la Marca y Ciclo de Vida del Producto o Servicio”; para el desarrollo de esta
evidencia el aprendiz deberd haber leido el material de estudios correspondientes a Disefio de prototipos de
productos y/o servicios; Construccién y desarrollo de la marca; Especificaciones del producto o servicio;
Caracteristicas del ciclo de vida y del servicio; Estrategias de mercadeo para el ciclo de vida del producto o servicio.
Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, deberd ingresar al Foro tematico y dar respuesta a los siguientes
interrogantes:

Aspectos de la Marca en cada una de sus fases

e (iPor qué los consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos o servicios que tengan una marca
reconocida?

e  (iQué aspectos técnicos, legales y de mercado tendria en cuenta a la hora de construir la marca para su
proyecto y patentarla?

e  (Cual es la mejor forma de posicionar con éxito una marca en la web?

Ciclo de Vida del Producto o Servicio

e (Cudles serian las técnicas de color, de diseiio, y normas de composicidn de texto que utilizaria para diseiar
la marca de su producto o servicio?

e iQué aspectos tendria en cuenta a la hora de monitorear el ciclo de vida del producto o servicio? ¢Qué
instrumento emplearia para efectuar dicho proceso?

e (Cudl es la importancia de los indicadores de desempefio de la industria para hacer seguimiento al ciclo de
vida del producto o servicio? Enuncie y argumente los mas apropiados para el producto o servicio de su
proyecto formativo.

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones para profundizar sobre los temas
propuestos, en la participacion debera justificar su respuesta a las preguntas realizadas y efectuar un comentario a
la participacidn de otros aprendices; de esta actividad se evaluara el analisis y la interpretacidn. El instructor debera
dar respuesta mediante la aplicacién de la rubrica tigre, propiciando que se genere un ambiente de debate e
intercambio de conocimientos y criterios.
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Encuentro Sincrénico Orientacidon Desarrollo Evidencia: Para la elaboracién de esta evidencia se realizard
encuentro sincrénico (videoconferencia), el cual serd citado por el(los) instructor(es) a cargo, mediante el cual se
daran a conocer las pautas para la correcta interpretacién de la evidencia a realizar, aclaracion de dudas y
explicacion de la tematica abordada.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP05-EV01”

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

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP05-EV01- Foro: “Aspectos de la Marca y Ciclo de Vida del Producto o Servicio”, para participar en
el foro también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

El instructor deberd dar respuesta mediante la aplicaciéon de la rubrica tigre, propiciando que se genere un
ambiente de debate e intercambio de conocimientos y criterios.

Evidencia 2 (De Conocimiento)
APO05-EV02- Cuestionario de Preguntas: “Definir las caracteristicas del producto y/o servicio”. Con el fin de

obtener evidencia del proceso de aprendizaje, con relacién a los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el
logro de los resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccién de éste con el material de estudio
suministrado en cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de
Aprendizaje 9 y 10; se dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los
conceptos aplicados al proceso de diseiio del producto o servicio, la construccién y desarrollo de la marca y las
caracteristicas del ciclo de vida.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.
e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP05-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: APO5-EV02- Cuestionario AP05. “Definir las caracteristicas del producto
y/o servicio”.
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3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

En este momento, usted como aprendiz, ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas
representativos que le permiten reconocer la importancia del disefio e implementacién de fichas técnicas acorde
con la normatividad que le aplica al producto o servicio objeto de promocién y comercializacién, de igual se han
revisado los aspectos que intervienen en el ciclo de vida de un producto o servicio, teniendo en cuenta el
comportamiento del econdmico respecto de los consumidores y sus caracteristicas diferenciadoras, a fin de
comprender la necesidad de implementar estrategias que permitan una adecuada penetracién del producto en el
mercado que lo reviste.

De otro lado, con la revision de contenidos igualmente se reconoce la importancia de comprender adecuadamente
el vocabulario y modismos basicos del idioma inglés necesarios para las actividades de mercadeo como del manejo
de un segundo idioma en su desempefio laboral, especialmente para comunicarse en tareas sencillas y habituales
gue requieren un intercambio simple y directo de informacion cotidiana y técnica.

Evidencia 3 (De Producto)

APO05-EVO03: “Diseio del Producto o Servicio”. De acuerdo a las indicaciones del instructor sobre el desarrollo de la
Actividad d Proyecto 5 “Definir las caracteristicas del producto y/o servicio” y las actividades de aprendizaje AA9.
Disefiar e implementar la ficha técnica del producto o servicio para el mercado definido en la investigacidn,
teniendo en cuenta la normatividad legal vigente y AA10.Establecer el ciclo de vida del producto o servicio de
acuerdo con las caracteristicas de los consumidores y el comportamiento del entorno econdmico, con el fin de
lograr su penetracién en el mercado meta. El aprendiz elaborara un documento donde aplique conocimientos y
competencias adquiridas; ademads de conceptos en los temas relacionados a: Disefio prototipos, Disefio de la
marca, Especificaciones o caracteristicas del producto o servicio y la aplicacién del ciclo de vida del producto o
servicio.

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

Encuentro Sincrénico Orientacion Desarrollo Evidencia: Para la elaboracion de esta evidencia, es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen los encuentros sincrénicos suficientes con los aprendices, especificamente
para: describir la evidencia, brindar orientacidon y resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracion,
entendimiento, interpretacién y entrega.
Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos
para el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP05-EV03”

e Instrumento de evaluaciéon: “TGM-IE-APO-EV03”

e Rubrica Sustentacion de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:
En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Andlisis”,
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posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP05-EV03- “Disefo del Producto o Servicio”

Evidencia 4 (De producto)

AP05-EV04 - “Presentacion en Inglés: Caracteristicas de un Producto”. El aprendiz elaborarad una presentacién en
idioma inglés donde muestre las caracteristicas de un producto o servicio, junto con las opiniones de los clientes.

La presentacién del documento podra hacerse en Power Point o en el formato de su preferencia.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP05-EV04”

e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP05-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP05-EV04- “Presentacidn en Inglés: Caracteristicas de un Producto”.

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempeiio: Reporta los resultados de los andlisis | Foro Tematico: “Aspectos de la

de los productos estudiados teniendo | Marca y Ciclo de Vida del Producto
APO05-EV01- Foro: “Aspectos de | en cuenta el estudio del ciclo de vida
la Marca y Ciclo de Vida del | de productos y servicios.

Producto o Servicio” Formato para desarrollo de
Caracteriza las especificaciones del | , .4oncia: “TGM-APO5-EVO1”
producto o servicio, de acuerdo con el
estudio técnico de fabricacion y 1o | |nstrumento de evaluacién: “TGM-
compara con los r‘es'u'ltados: de_l estudio IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”
de mercado y factibilidad técnica.

o Servicio

Observa el proceso de creacién vy
desarrollo de nombres y marcas
teniendo en cuenta aspectos técnicos,
legales y de mercado.
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Evidencias de Conocimiento:

AP05-EV02- Cuestionario de
Preguntas: “Definir las
caracteristicas del producto y/o
servicio”

Caracteriza las especificaciones del
producto o servicio, de acuerdo con el
estudio técnico de fabricaciéon y lo
compara con los resultados del estudio
de mercado y factibilidad técnica.

Observa el proceso de creacion vy
desarrollo de nombres y marcas
teniendo en cuenta aspectos técnicos,
legales y de mercado.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP05-EV02”

Evidencias de Producto:

AP02-EV03-: “Diseno del

Producto o Servicio”.

Caracteriza las especificaciones del
producto o servicio, de acuerdo con el
estudio técnico de fabricaciéon y lo
compara con los resultados del estudio
de mercado y factibilidad técnica.

Formato para desarrollo
evidencia: “TGM-AP05-EV03”

de

Instrumento de evaluacion: “TGM-

IE-APO-EV03”

APO05-EV04 - “Presentacion en
Inglés: Caracteristicas de un
Producto”

opinién sobre un tema conocido de su
especialidad.

evidencia: “TGM-AP05-EV04”

Observa el proceso de creacién vy | Rubrica Sustentacién de
desarrollo de nombres y marcas | actividades “TGM-IE-RS-
teniendo en cuenta aspectos técnicos, Evidencias”
legales y de mercado.

Evidencias de Producto: Estructura adecuadamente una | Formato para desarrollo de

Instrumento de evaluaciéon: “TGM-

IE-APO5-EV04”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Definir las
caracteristicas
del producto y/o
servicio

240

NA

NA

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 9
L[]
L[]
L[]
[ ]
[ ]

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 10

Disefio de prototipos de productos y/o servicios
Construccion y desarrollo de la marca
Especificaciones del producto o servicio

Estudio de mercado y estudio técnico

Product features

e  Caracteristicas del ciclo de vida y del servicio

e  Estrategias de mercadeo para el ciclo de vida del
producto o servicio

e Lineamientos para el disefio del plan de monitoreo
para el seguimiento del ciclo de vida de un
producto o de un servicio

e Planeacién del monitoreo de las fases del ciclo de
vida de un producto o de un servicio

Mercados

Idiomas

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto
en el Sistema de Gestion
de Aprendizaje (LMS)
accedido a través de la
plataforma SENA SOFIA
PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

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

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

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

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

Compaiiia: Empresa o sociedad mercantil: una compafiia de seguros; una compaiiia de productos quimicos.
Consumidor: Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica a todo comprador.

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

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

Distribuidor: Comerciante mayorista que adquiere y se hace cargo de la distribucién de productos a los detallistas.
Estimulo: Cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir.
Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.

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

Instrumento: Elemento o herramienta de apoyo para una actividad.

Investigacion de Mercados: Proceso para buscar informacién acerca de consumidores, el entorno de las
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organizaciones, las necesidades de bienes o servicios para tomar decisiones relacionadas con el mercado.
Investigacion: De acuerdo a las definiciones que presenta la Real Academia Espafiola (RAE) sobre la palabra

investigar (vocablo que tiene su origen en el latin investigare), este verbo se refiere al acto de llevar a cabo
estrategias para descubrir algo. También permite hacer mencidn al conjunto de actividades de indole intelectual y
experimental de caracter sistematico, con la intencidon de incrementar los conocimientos sobre un determinado
asunto.

Investigacion: Se hace referencia a la indagacién de informacién para buscar solucidon a una posible situacion
problémica.

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

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

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

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

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

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

Mercadotecnia: American Marketing Association (AMA), la mercadotecnia es la actividad, conjunto de
instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.

Necesidades: Condiciones insatisfechas o de carencias.

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

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

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

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

Sistematico: Que sigue o se ajusta a un sistema o conjunto de elementos ordenados: una investigacion sistematica
es siempre mas fiable.

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Utilidad: Valor que posee un bien o servicio para la persona que lo compran.
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GUIA DE APRENDIZAJE N2 7

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: Planeacién

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
ESCENARIO (Herramienta - | LE

AA12.Programa las equipo) (unidades
actividades comerciales empleadas
aplicando las estrategias de | (Aula, durante el
comercializacién, con el fin | Laboratorio, programa)
de logra la aceptacién, | taller, unidad

Actividad de Proyecto: persuasion y recordacién del | productiva) y
producto. elementos y

Disefar el plan de promocién. condiciones de
AA13.Planificar situaciones | seguridad
de mercadeo que permitan | industrial, salud
establecer estrategias de | ocupacional y
exhibicion del producto o | medio ambiente.
servicio  definido, segun
criterios de bienestar,
mejoramiento personal y
social.

Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

de  Aprendizaje

26010100701 Organizar la | 260101007 Manejar | dispuesto en el

informacién relacionada con el | contactos comerciales de | Sistema de

desarrollo de los eventos frente | acuerdo con la actividad de | Gestidn de

a los resultados obtenidos vs. | mercadeo. Aprendizaje

los objetivos empresariales (LMS).

teniendo en cuenta el tipo de
evento segun las politicas de la
organizacién.

Resultados de Aprendizaje:

26010102404 Precisar el tipo de
exhibicién en el punto de venta
teniendo en cuenta las normas

Competencia:

260101024 Gestionar las
superficies en los puntos de
venta segun estrategias de
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de higiene y seguridad | exhibicidn.
industrial, segun politica
comercial de la empresa vy
tendencias de exhibicién del
mercado.

26010102401 Disefiar el Stand y
los espacios del evento
siguiendo normas de salud
ocupacional segin el plan de
comunicacion y el tipo de
producto o servicio.

26010102403 Disefiar la
distribucion del espacio en el
establecimiento  segin las
superficies y estrategias de
exhibicion.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150203 Comprender una | 240201502 Producir textos
amplia variedad de frases y | en inglés en forma escrita y
vocabulario en inglés sobre | oral.

temas de interés personal vy
temas técnicos.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

24020150003 Generar procesos | 240201500 Promover la
auténomos y de trabajo | interaccién iddnea consigo
colaborativo permanentes, | mismo, con los demas y con
fortaleciendo el equilibriode los | la  naturaleza en  los
componentes  racionales vy | contextos laboral y social.
emocionales orientados hacia el
Desarrollo Humano Integral.

Duracion de la guia: 210 horas

2. INTRODUCCION

La actividad de Proyecto 7: “Disenar el plan de promocién”, se encuentra disefiada para orientar al aprendiz hacia el
entendimiento de elementos de comunicacién publicitaria y de la organizacion de eventos comerciales, tratados
éstos, desde su estructura y caracteristicas; asi mismo, se abordan temas relacionados con el plan de exhibicién, la
exhibicién de los productos vy, el disefio y montaje del stand.

El tiempo asignado para el desarrollo de esta guia serd de 210 horas, periodo en el que se realizaran dos actividades
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de aprendizaje. La primer actividad de aprendizaje: “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias
de comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto”, trata temas referidos
a la organizaciéon de la informacién relacionada con el desarrollo de los eventos, contrastando éstos, con los
resultados obtenidos y los objetivos empresariales propuestos; apoyando su acciéon de acuerdo con las politicas de la
organizacién.

La segunda actividad de aprendizaje: “Planificar situaciones de mercadeo que permitan establecer estrategias de
exhibicion del producto o servicio definido, segun criterios de bienestar, mejoramiento personal y social”, desarrolla
la conceptualizacién de los planes de exhibicidon y la exhibicion de productos, el disefio y montaje del stand, la
estructuracion de eventos comerciales, la identificacién y organizacion de la informacién relacionada con el desarrollo
de eventos; asi como, la elaboracién de directorios y bases de datos sobre clientes, proveedores, distribuidores,
ponentes, expositores y organizadores; todo esto, sustentado mediante el apoyo de herramientas tecnoldgicas de
informacién, que permitan el seguimiento adecuado a las actividades programadas. Es importante resaltar que esta
actividad de aprendizaje, orienta toda accidon de propuesta tematica hacia la autogestion, entendida ésta, como la
apropiacién de un continuo mejoramiento personal, en respuesta a la natural concepcidon del presente proceso
formativo.

Debe recordarse que el modelo econédmico actual, asigna a las actividades de exhibicién un papel importante, dado
gue su implementacion construye y cimenta la identidad corporativa, asi como, su imagen y posicionamiento. A partir
de esta conceptualizacién propuesta, se disefian actividades de apropiacion de conocimientos y vivencias para el
desarrollo integral de sus competencias; éstas, deberdn ser evidenciadas mediante la aplicacion de estrategias
basadas en el aprendizaje por proyectos, la resolucidn de casos y respuestas a cuestionarios de preguntas.

En su visién integradora, la presente guia de aprendizaje aborda contenidos referidos a la comprension de textos en
idioma inglés sobre la exhibicion comercial en forma escrita y auditiva, asi mismo, presenta temas relacionados con
la metodologia para la organizacién del trabajo en equipo. Al finalizar esta guia el aprendiz de la tecnologia en gestidn
de mercados, estard en capacidad de aplicar las fases del proceso de la organizaciéon de eventos comerciales a su
proyecto formativo, asi mismo, desarrollara competencias idéneas en la aplicacion de métodos y herramientas para
el disefo del plan de promocidn como apoyo a la misién y vision de la organizacién.

iSean Bienvenidos!

“Nunca consideres el estudio como una obligacion, sino como una oportunidad para penetrar en el bello y
maravilloso mundo del saber.” Albert Einstein.

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexidn inicial.

Antes de realizar las lecturas propuestas para el desarrollo de las actividades, y de acuerdo a los temas formulados
para la presente guia de aprendizaje, es muy importante considerar que el gran referente tematico a desarrollar se
fundamenta en dos aspectos fundamentales:

1) La programacién de actividades comerciales mediante la implementacion de estrategias existentes y
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validadas desde la accidn de mercadeo, siendo su principal objetivo que el producto o servicio alcance el nivel
de aceptacién esperado; asi como, el grado de persuasion y recordacidon deseado a lo largo de su ciclo vital.

2) La planificacion de estrategias de exhibicion de acuerdo con las particulares situaciones de mercadeo
existentes, considerando siempre la valoracién del bienestar y mejoramiento de la persona en lo particular,
sin soslayar la responsabilidad social en lo general.

Para abordar las tematicas de estudio propuestas, es muy importante que el aprendiz se adentre en un proceso de
concienciacion, que le permita contextualizarse sobre el alcance e importancia del descubrimiento del conocimiento
gue espera alcanzar. Para direccionar este momento de reflexion inicial por parte del alumno, se plantean las
siguientes preguntas de autoexamen y deliberacidn personal:

e (En qué radica la importancia de un plan de exhibicién?

e iQué aspectos resultan relevantes al momento de disefiar, montar y gestionar un stand? ¢Qué elementos y
caracteristicas de los eventos diferencia el montaje de los stands?

e Al momento de organizar un evento comercial, ¢ Qué criterios deben determinar su elaboracién y ejecucién?

La anterior reflexidon permitird al aprendiz identificar claramente elementos, caracteristicas y particularidades de los
eventos comerciales para la exhibicién de productos; aspectos de gran consideracion al momento de disefiar el plan
de promocion.

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

El proceso del aprendiz en las actividades de reflexidn inicial, ha contribuido a que tenga clara la idea de organizacidn
y estructuracién de eventos comerciales, asi como la planeacién de acciones de promocién mediante la herramienta
de exhibicién. De esta forma, la identificacidn de las caracteristicas de los eventos y su objetivo publicitario, se
convierten en aspectos basicos reconocibles para el eficiente desarrollo de una propuesta de exhibicién de productos.
Es importante que el aprendiz tenga claro los conceptos y elementos que intervienen en cada una de estos espacios,
con el fin de propiciar la descripcion de la estructura y caracterizacidon de los eventos comerciales, lo que de paso,
clarifica la exigencia planteada mediante la actividad de aprendizaje (AA12): “Programa las actividades comerciales
aplicando las estrategias de comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del
producto”, a partir de la cual se han reconocido y propuesto los siguientes contenidos tematicos como unidades de
estudio:

e Elementos de comunicacién publicitaria.

e Organizacion de Eventos Comerciales.

e  Estructura de Eventos Comerciales

e  Caracteristicas de los eventos comerciales

En lo correspondiente a la aplicaciéon de conocimientos concernientes a la distribucion del espacio destinado para
exhibir un producto o servicio, y el disefio de su propuesta de exposicion de acuerdo con la estrategia del evento, asi
como, el respeto y acatamiento de las normas de seguridad ocupacional; la actividad de aprendizaje (AA13):
“Planificar situaciones de mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicion del producto o servicio
definido, segun criterios de bienestar, mejoramiento personal y social”, precisa y propone el siguiente desarrollo
tematico:

e Plan de Exhibicién.
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e La exhibicién de productos.
e Disefo y montaje del stand.

e La exhibicién comercial (The market thing: Commercial exhibition).

e Trabajo en equipo.

Considerando que el aprendiz

cuenta con mayor claridad para interactuar con los procesos y conocimientos

asociados a la presente guia de aprendizaje, estructurada en la Fase Il Planeacidn, perteneciente a la Actividad de
Proyecto 7: “Diseiiar el plan de promocidn”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de propuesta

tematica, donde se muestran

aprendizaje, competencias y evidencias a desarrollar.

las actividades de aprendizaje a realizar, frente a los contenidos, resultados de

para el

Proyecto mativa:
IMPLEMENTACIGN DE MODELDS
DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ¥/0 SERVICIOS

aesarrollido desde

[ s tase de: |
PLANEACION

mediants
La Actividad de Proyecto 71

ﬂesarTllo de

260101007 Mansjar contactos camerciales
de acuerdo Con la adtividad de mencadeo,

Compatencias:

B6EO101024 Gestionar kas superficies
61 |06 pUNLEs di venti segin estrategias
da exhibicidn.

240201502 Producir textas en inghés en forma escrita y oral,

240201500 Promover ka Interacckin (dénea consigo misma,
con los demds v con la naturaleza en |os contextos labaral y socal,

para el logro
que se alcanzan mediante de

»

Los Resultados de Aprendizaje:

26010100701 Organizar ta informackin refacionada con el
desarralio de |os eventos frente a los resultados obtenidos vs.
los abjetivos empresaniales teniendo en cuenta el tipe de evento
segun las politicas de la organizackin,

26010102404 Precisar & tipo de axhibicidn en & punto e vents
tanianda @n cuenta kas narmas de highne y saguridad industrial,
sagin polibea comercial de |2 empress y tendancias de exhibicicn
del mercad

26010102401 Disefiar el Stand v los espacios del eventa siguienda
normas de salud ccupacicnal segan € plan de comunicacidn y el tipo
2 productn o servicio,

26010102403 Disefiar la dstribuciin del espacia en el establecimienta
sequn las superficies y estrategias de exhibicidn

24020150203 Comprender una amglia variedad de frases y vocabulario
en inglés sobre temas de interds personal v temas Récnicos,

24020150003 Generar procasas aubdnamos y de trabajo colabarative
permanentes, fortaleciendo & equilibrio de los companentes racianales
y @mocienales arientados hacia & Desarmollo Humana Integral,

Dedicacion horaria

descrita y o llad,

DISERAR EL PLAN DE

gue se realizan madiante

|
L4

[ Las Actividades de Aprendizaje:

4412 Programae 18s actividades comerciales aplicando
las estrategias de comerclalizacién, con of fin de lagrar
la aceptacedn, persuasdn y recordacidn del praducta.

A413 Flanificar stuaciones e mercadea que parmitan
establecer estrategizs de exhibicién del products o ssrvici
definido, sagun criterios de bienestar, mejoramientn personal
¥ sockal.

apoyadas en

r

& traves de

[ La Guia de Aprendizaje 1

n
nente

Actividods de ]4._- orenta el
REFLEXTON INICTAL . desarolly de
Actividades de
CONTEXTUALIZACION

\x

[ Los Recursos para o Aprendizae
(Objetos de Aprendizaje):

Fara ol desarmollodn de esta actividad de aprandizaje
tendrd en cuenta los siguientes Objetos de Aprendizaje

AALZ.

O Elzmentes de comunicaciin publidtana
O Organizacian de Eventas Comerciales

O Estrsctura de Evantos Comerciales.
DACaracteristicas de los eventas comerciales

AALS, .

DA Flan de Exhibacidn

O, La exhibicidn de productos

O Disefio y mantaje del stand

DA The market thing: Commercial exhibition
DA Trabajc n equips

Actividades de EUJ\LI.IIIE[DN
Actividadades de
APROP mm TRANSFERENCIA
evldencladas
wam " mediantz
fio (AAL2 y AA13):
*plantear un ulan the trabajo para el proceso de E.\,,dend d
Exhibicidn ded producto o servicio, tenlendo en Faro Temanc.o “Exhibscidn del
cuenta kas pautes establecidas pare trabajar en vrwu-cw o sarvici”
BOuipa.

]

Evidencia de Conocimient (AA12 y AA13):
| *Resalucidn de Cugstionasio coma

7

-

evidenciada [ evidenci
e 4 Guestionario etividad de Proyects
“Disefiar @l plan da promocidn ™

nécrikcn sobre la exibicion comercial 6e un producto,

Evidencias de Producto (ARLZ y ARL3): Evidencia 3

B “Plan de exhibiciin el Producta®

* Dooumenta solre un plan de exhibicuin evidenciada
¥ of disefio de un stand. como

* Taler con propuests apicativa de vacabularia

Evidencia
INGLES: Taller sobre preposiciones
v vocabulasio - exhbicidn comercial.

Esta primer actividad de proyecto tiene una duracion de 210 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de
acompafiamiento directo del instructor equivalente al 20%.
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Relacidn horaria Actividad de Proyecto en consideracion de las evidencias a desarrollar.

Evidencia . . Evidencia | Evidencia
1 Evidencia 2 3 a
. Intensidad : :
DESETE EEDLE Horaria (Foro) (cueStlona"o) (PrOdUCtO) (Producto) Subtotales
25% 20% 35% 20%
Trabajo Independiente del 80% 168 42 336 58,8 336 168

Aprendiz:

Trabajo con
acompafamiento directo 20% 42 10,5 8,4 14,7 8,4 42
del instructor:

Tiempo desarrollo de

0,
Actividad de Proyecto: 100% 210 52,5 42 73,5 42 210

Conceptos:

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

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

Orientacion del Instructor

Para el desarrollo de estas actividades de aprendizaje y sus correspondientes evidencias, el instructor orientard la
revisién y posterior profundizacién en los contenidos y recursos didacticos (objetos de aprendizaje, videos, enlaces
externos, bibliografia, otros) dispuestos en el ambiente virtual. Igualmente, brindara retroalimentacidon oportuna
sobre sus resultados de aprendizaje y competencias en desarrollo.

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

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

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

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

. . Evidencia 2 . . Evidencia 4
Evidencia 1 X . Evidencia 3
(Foro) (Cuestionario) (Producto) (Producto)APO5-
APO01-EV02- APQ7-EV04 -
ACTIVIDAD DE APO7-EV01- Cuestionario APO7-EVO3-: “Taller sobre
RESULTADOS DE APRENDIZAIJE Foro: “Plan de . .
APRENDIZAJE P de Preguntas: s x preposiciones y
Exhibicion del e exhibicion del .
Disefiar el vocabulario -
producto o producto o s ax
.., plan de L, exhibicion
servicio s servicio”. o
promocién”. comercial

26010100701 Organizar la
informacién relacionada con el
desarrollo de los eventos frente a
los resultados obtenidos vs. los X X X
objetivos empresariales teniendo
en cuenta el tipo de evento segun
las politicas de la organizacion.

AA12.Programar

las actividades
comerciales

aplicando las
estrategias de

comercializacién,
con el fin de lograr
la aceptacion,
persuasion y
recordacién del
producto.

26010102404 Precisar el tipo de
exhibiciéon en el punto de venta
teniendo en cuenta las normas de
higiene y seguridad industrial,
segun politica comercial de la
empresa y  tendencias de
exhibicion del mercado.

24020150203 Comprender una
amplia variedad de frases vy
vocabulario en inglés sobre temas

de interés personal y temas
técnicos.

24020150003 Generar procesos
autéonomos y de trabajo
colaborativo permanentes,
fortaleciendo el equilibrio de los
componentes racionales %

emocionales orientados hacia el
Desarrollo Humano Integral.
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24020150003 Generar procesos
auténomos y de trabajo

colaborativo permanentes,
AA13.Planificar fortaleciendo el equilibrio de los X
situaciones de | componentes racionales y
mercadeo que | emocionales orientados hacia el
permitan Desarrollo Humano Integral.
establecer .
. 26010102403 Disefar la
estrategias de| " " .
S distribucién del espacio en el
exhibicion del T 3 X
. . | establecimiento segln las X
producto o servicio . .
. .| superficies 'y estrategias de
definido, segun A
- exhibicion.
criterios de
bienestar,

26010102401 Disefiar el Stand y
los espacios del evento siguiendo
normas de salud ocupacional X
segun el plan de comunicacion y el
tipo de producto o servicio.

mejoramiento
personal y social.

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

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacion de la presente guia,
son fundamentales para establecer y realizar el planteamiento del problema, necesidad u oportunidad del proyecto
de formacion.

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

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

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

> Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucién del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacion de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su
aprendizaje y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la décimo segunda y décimo tercera actividad de aprendizaje, se proporcionan en plataforma
LMS una serie de objetos de aprendizaje (OA), que el aprendiz debe leer, comprender y asimilar, toda vez, que en
ellos, encontrara la informacién que le permitira analizar la conceptualizacidén técnica necesaria para disefiar el plan
de promocién de un mercado.
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Ahora proceda con la lectura y analisis de los siguientes materiales de estudio:

Objetos de Aprendizaje- Actividad de Aprendizaje 12
e OA Elementos de comunicacidn publicitaria.
e OA Organizacién de Eventos Comerciales.
e  OA Estructura de Eventos Comerciales.
e OA Caracteristicas de los eventos comerciales.

Objetos de Aprendizaje- Actividad de Aprendizaje 13
e OA La exhibicidn de productos.
e OA Disefio y montaje del stand.
e OA The markenting (Commercial exhibition).
e OA Trabajo en equipo.

En cada objeto de aprendizaje (OA), usted encontrarda una Actividad de Afianzamiento como instrumento de
retroalimentacidn, ésta le permitird verificar el alcance de conocimientos adquiridos; contara, ademas con un mapa
orientador de temas a estudiar, un glosario con términos relevantes al objeto de estudio y una bibliografia para la
exploracién y seguimiento de la tematica desarrollada. Recuerde que cada objeto de aprendizaje podra revisarlo
desde su PC previa conexion a internet, y descargarlo, de ser necesario desde el PDF general; de esta forma usted
tiene la posibilidad de revisar el material de estudio cuantas veces desee sin necesidad de estar conectado a internet.

A continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA12): “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias de comercializacién, con el
fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto”. Recuerde que la revisién de los materiales de
estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestién de Mercados.

> OA Elementos de comunicacién publicitaria: Este material de estudio permite entender la comunicacién
publicitaria y su accién informativa sobre la organizacion, el producto o las tendencias del mercado. Los
contenidos propuestos son presentados mediante subtemas de estudio con la siguiente estructura:

Comunicacion Publicitaria.

Medios de comunicacidn.

Desarrollo comunicacional.

Comunicaciéon comercial.

Fuentes de la comunicacidn publicitaria.
Proceso de Comunicacién en la publicidad.

O 0O O O O O

> OA Organizacion de Eventos Comerciales: Este objeto de aprendizaje explica el alcance de la organizacién de
eventos como medio de publicidad y de reconocimiento en el mercado hacia la empresa, la marca y el
producto.

> OA Estructura de Eventos Comerciales: Especifica sobre el alcance del protocolo, los elementos de
organizacién del evento comercial y la propuesta de promocién para dar a conocer los productos y servicios
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de la Empresa. Su enfoque primordial se centra en el posicionamiento de la demanda potencial y en la
fidelizacion de los clientes.

» OA Caracteristicas de los eventos comerciales: Establece el afianzamiento que debe alcanzar el desarrollo
comunicacional para llegar con mensajes de calidad, valor agregado documental y la conviccidn de satisfacer
necesidades del cliente en sus productos y servicios organizacionales a prestar.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA13): “Planificar situaciones
de mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicién del producto o servicio definido, segun criterios de
bienestar, mejoramiento personal y social”, son los siguientes:

> OA Plan de Exhibicién: Este objeto de aprendizaje presenta el plan de exhibicidn y las fases de estructuraciéon
y ejecucion estratégica que lo conforma; su principal objetivo es promocionar el producto ante el publico y
generar procesos de recordacién y recompra.

> OA La exhibicion de Productos: La propuesta tematica enfatiza el marketing comercial y la visualizacién de
productos, estableciendo la técnica a implementar para hacer mas atractivo un punto de venta y la
presentacion de un producto, lo cual debe verse reflejado en los resultados de ventas. El objeto estudia cada
tipo de consumidor, auscultando sus diferencias culturales, religiosas, ideolégicas y de género, entre otras. La
presentacion del producto o servicio se enfoca desde sus caracteristicas particulares, y en coherencia con la
percepcion del grupo objetivo. Los subtemas explicativos son los siguientes:

e Herramientas para la exhibicion de productos.
e Estrategias de exhibicion.
e Tipos de exhibicion.

» OA Disefio y Montaje de Stand: Describe el alcance de toda campafia promocional, asi como su estrategia
publicitaria en relacién a la los Stands y su valoracidon de aporte comercial: ser soporte publicitario para el
impulso en la venta. El Stand como técnica de marketing, establece una relacion de comunicacién directa
entre cliente y empresa, haciendo del Stand un elemento estratégico de promocion.

> OA The markenting: Este objeto hace un reconocimiento de la estrategia comercial y su orientacién hacia el
mercado innovador, tanto en los productos como en los servicios de la empresa.

> OA Trabajo en equipo: Compendio sobre la propuesta de generacidn de trabajo colaborativo, que facilite el
desempeiio transversal en la formacion del tecnélogo, hacia la interaccién con el par formativo y laboral
dentro de su contexto en general.

Evidencia 1 (De Desempefio)

AP07-EV01- Foro Tematico: “Exhibicidon del producto o servicio”. Para el desarrollo de esta evidencia el aprendiz
debera haber leido el material de estudios correspondientes a los objetos de aprendizaje de la Actividad de Proyecto
7, donde se abordan los temas sobre exhibicidn de productos. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, debe
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elaborar un plan de trabajo para el proceso de exhibicidn del producto o servicio y subirlo al foro tematico; como
apoyo a la construccion de la evidencia debe dar respuesta a los siguientes interrogantes:

e (Cudles son los principales elementos para proyectar la exhibicion de un producto o servicio?,
e (Cudl es la estructura recomendable para un plan de exhibicion de productos, y en qué se fundamenta su
disposicion y organizacion?

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

Encuentro Sincrénico Orientacidn Desarrollo Evidencia: Para la elaboracidén de esta evidencia se realizard encuentro
sincrénico (videoconferencia), el cual serd citado por el(los) instructor(es) a cargo, mediante el cual se daran a
conocer las pautas para la correcta interpretacion de la evidencia a realizar, aclaracidon de dudas y explicacién de Ia
tematica abordada.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV01”

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

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic en
el enlace: AP07-EV01- Foro: “Exhibicion del producto o servicio”, para participar en el foro también puede ir
directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)
AP07-EV02- Cuestionario de Preguntas: "Diseiar el plan de promocién”, con el fin de obtener evidencia del proceso

de aprendizaje, relacionado con los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los resultados de
aprendizaje previstos, mediante la interaccion de éste con el material de estudio suministrado en cada uno de los
Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 12 y 13; se dispone de un
cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos aplicados a la programacion de las
actividades comerciales, mediante la implementacidn de estrategias existentes y validadas desde la acciéon de
mercadeo; asi como, la planificacién de estrategias de exhibicion, de acuerdo con las particulares situaciones de
mercadeo existentes.
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Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos para
el adecuado desarrollo de la evidencia.

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP07-EV02- Cuestionario AP07. “Disenar el plan de promocién”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

En este momento, usted como aprendiz ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas
representativos sobre la organizacién de la informacién, relacionada ésta, con el desarrollo de eventos apoyados en
su accién mediante las politicas de la organizacién. De otro lado, con la revisién de contenidos usted ahora reconoce
la importancia de pronunciar adecuadamente el vocabulario y modismos basicos del idioma inglés, tan necesarios
para las actividades de exhibicién comercial y parte integral para su desempefio laboral.

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

Evidencia 3 (De Producto)

AP07-EV03-: “Plan de exhibicion del producto o servicio”. De acuerdo a las indicaciones del instructor sobre el
desarrollo de la Actividad d Proyecto 7: “Disefar el plan de promocion”, y una vez revisados los temas de estudio
propuesto para las actividades de aprendizaje “Programa las actividades comerciales aplicando las estrategias de
comercializacion, con el fin de logra la aceptacion, persuasion y recordacion del producto” vy “Planificar situaciones de
mercadeo que permitan establecer estrategias de exhibicion del producto o servicio definido, segun criterios de
bienestar, mejoramiento personal y social”; el aprendiz debera elaborar un documento donde se aplique los pasos del
Plan de Exhibicidn del Producto vistos en cada uno de las fases de la propuesta para la exhibicion de productos.

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

Encuentro Sincrénico Orientacidon Desarrollo Evidencia: Para la elaboracién de esta evidencia es necesario que el
instructor o instructores a cargo realicen los encuentros sincrénicos suficientes con los aprendices especificamente
para describir la evidencia, brindar orientacion, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracion,
entendimiento, interpretacidon y entrega.

Documentos asociados a la evidencia: Siga las pautas y orientaciones consignadas en los siguientes documentos para
el adecuado desarrollo de la evidencia.
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e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP07-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP07-EV03- “Plan de Exhibicion del producto o servicio”

Evidencia 4 (De producto)

AP07-EV04 — INGLES.- “Taller sobre preposiciones y vocabulario — exhibicién comercial”. El aprendiz hara entrega de
un documento con el desarrollo de un taller sobre preposiciones y vocabulario, referente a la exhibicién comercial de
un producto.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP07-EV04”

e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-APO7-EV04”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP07-EV04- “Taller sobre preposiciones y vocabulario — exhibicién comercial”

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

3.5 Actividades de evaluacion

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Desempefio: Exhibe el producto en el punto de venta | Formato para desarrollo de
tenido en cuenta la evaluacién de los | evidencia: “TGM-AP07-EV01”

AP0Q7-EV01- Foro: “Exhibicion del | intereses, sentimientos y expectativas de
producto o servicio” los clientes, utilizando técnicas de | Instrumento de evaluacidn:

animacién, elementos de apoyo visual, | “TGM-IE-RubricaTIGRE-
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material P.O.P y de comunicacidn, segun
estrategias de exhibicidon comercial.

Analiza los términos de contratacion de los
espacios y medios de apoyo de acuerdo con
las expectativas de cantidad, calidad, costo,
tiempo y disponibilidad fisica, fijando los
procedimientos del contrato de los
ponentes de acuerdo con los servicios
generales requeridos y los medios de
comunicacion que cubrirdn el evento.

ForosDiscusion”

Evidencias de Conocimiento :

APO01-EV02- Cuestionario de
Preguntas: "Disenar el plan de
promocién”.

Exhibe el producto en el punto de venta
tenido en cuenta la evaluaciéon de los
intereses, sentimientos y expectativas de
los clientes, utilizando técnicas de
animacién, elementos de apoyo visual,
material P.O.P y de comunicacion, segun
estrategias de exhibicién comercial.

Analiza los términos de contratacion de los
espacios y medios de apoyo de acuerdo con
las expectativas de cantidad, calidad, costo,
tiempo vy disponibilidad fisica, fijando los
procedimientos del contrato de los
ponentes de acuerdo con los servicios
generales requeridos y los medios de
comunicacion que cubriran el evento.

e Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento

e Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-
EV02”

Evidencias de Producto:

AP0Q7-EV03-: “Plan de exhibicion
del producto o servicio”.

Identifica y organiza la informacion
relacionado con el desarrollo de los eventos
elaborando directorios y bases de datos

sobre los clientes, proveedores,
distribuidores, ponentes, expositores y
organizadores utilizando  herramientas
tecnolégicas de informacién para el
seguimiento de las actividades

programadas y para enviar los documentos

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-EV03”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-AP07-EV03”

Sustentaciéon  de
“TGM-IE-RS-

Rubrica
Actividades
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de memorias al finalizar el evento. Evidencias”

Desarrolla actividades de autogestion
orientadas hacia el mejoramiento personal
segun los requerimientos del proceso
formativo.

Identifica los pasos a seguir para el montaje
del stand en un evento, incluyendo, su
arquitectura en punto de venta, las
entradas y salidas del establecimiento, el
acceso al drea de ventas y las dreas de
circulacidn, de acuerdo con la descripcion y
definicion de materiales requeridos.

Establece las exhibiciones de acuerdo con la
politica comercial y las tendencias de
exhibicién, teniendo en cuenta el tipo de
producto, la ocasién de consumo, la
rotacién y el segmento de clientes.

Realiza bocetos y mapas sobre distribucion
de espacios para montaje de stands,
considerando las areas de uso y flujo de
personas, bienes y equipos, y factores
como la musica, calor, volumen y formas
que destaquen la imagen de la empresa.

Realiza planogramas, disefios de vitrinas y
sitios de exhibicion, aplicando las técnicas
propias de exhibicion y vitrinismo, de
acuerdo con la temporada, los objetivos de
exhibicién y el tipo de merchandising.

Propone alternativas creativas, légicas y
coherentes que posibiliten la resolucion de
problemas seguin la demanda del contexto
social y productivo.

Aborda procesos de trabajo colaborativo
orientados hacia la construccién colectiva
segln los requerimientos de los contextos
sociales y productivos.
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Evidencias de Producto: Ubica al interlocutor en un punto
geografico especifico empleando
APOQ7-EV04 — “Taller sobre preposiciones en inglés.

preposiciones y vocabulario —
Puede realizar actividades de verdadero o

falso, basados en una conversacidn que ha
escuchado o en un texto que ha leido.

exhibicién comercial”

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP07-EV04”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-APO7-EV04”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Definir el
proceso de
investigacion
segun la
naturaleza del
producto y/o
servicio.

Objetos

210 | NA NA Objetos

Actividad de

de Aprendizaje-

Aprendizaje 12

OA  Elementos de  comunicaciéon
publicitaria.
OA Organizacion de Eventos Comerciales.

OA Estructura de Eventos Comerciales.

Aprendizaje 13

OA Caracteristicas de los eventos
comerciales.

de Aprendizaje- Actividad de
OA La exhibicion de productos.

OA Disefio y montaje del stand.

OA The markenting (Commercial
exhibition).

OA Trabajo en equipo.

Mercados

Idiomas

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto
en el Sistema de
Gestion de
Aprendizaje (LMS)
accedido a través de
la plataforma SENA
SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Cliente: Del latin cliens, el término cliente es un término que puede tener diferentes significados, de acuerdo a la
perspectiva en la que se lo analice.

Comercio: El término comercio proviene del concepto latino commercium y se refiere a la transaccidn que se lleva
a cabo con el objetivo de comprar o vender un producto. También se denomina comercio al local comercial,
negocio, botica o tienda, y al grupo social conformado por los comerciantes.

Comunicacién: Proceso mediante el cual se transmite la informacién entre las personas naturales o juridicas. Este
proceso comprende interacciones que se median por signos comprendidos por las partes y que generan reglas
semidticas comunes.

Corporacion: También conocida como Sociedad Corporativa. Es una persona juridica sujeta tanto derechos como
obligaciones, creada para cumplir un papel determinado; a menudo posee derechos amparados por la ley, muy
similares a los de una persona natural. Un ayuntamiento, una universidad, una iglesia, una ONG, una empresa, un
gremio, un sindicato y cualquier otro tipo de persona colectiva pueden ser una corporacion.

Diseino: Se refiere a un boceto, bosquejo o esquema que se realiza, ya sea mentalmente o en un soporte material,
antes de concretar la produccion de algo. El término también se emplea para referirse a la apariencia de ciertos
productos en cuanto a sus lineas, forma y funcionalidades.

Exhibicidn: Muestra o exposicidn en publico sin caracter competitivo.

Exposicion comercial: Las ferias y exposiciones son eventos de gran magnitud y amplio alcance que, si bien no es
su principal meta, potencian el turismo en el lugar en donde se realizan. Tanto las ferias como las exposiciones, son
la vidriera de una tematica especial de diferentes empresas que, durante una cantidad limitada de tiempo, en un
espacio determinado organizado para tal fin, los visitantes recorrerdn y conoceran sus productos o servicios.

Gondola: Soporte publicitario que consiste en un mueble alargado, de tres o mas niveles, muy utilizado en los
comercios para la presentaciéon de mercancias. Es una forma atractiva de promocionar productos en los puntos de
venta.

Investigacion: Se hace referencia a la indagacién de informacion para buscar solucidon a una posible situacion
problémica.

Layout: Es la distribucién de los espacios dentro del establecimiento de venta, en que se procura crear un circuito
de movimiento que permita desarrollar las compras por impulso (no programadas).Habitualmente, los productos
calientes (de mayor demanda) se ubican en el fondo del local (con mas intensidad de luz) para provocar el flujo del
publico.

Marca: Marca es un término que cuenta con varios usos y significados. Uno de los mas frecuentes esta vinculado al
derecho exclusivo a la utilizacion de una palabra, frase, imagen o simbolo para identificar un producto o un
servicio.
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Marketing Mix: Analisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada comUnmente por las empresas para
analizar cuatros variables bdsicas de su actividad: producto, precio, distribuciéon y promocion.

Medio de difusion: Aquellos elementos que tienen como misidn desde la publicidad, hacer llegar los mensajes a
los destinatarios objeto de dichas comunicaciones.

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

Montaje: Proceso mediante el cual se emplaza cada pieza en su posicidn definitiva dentro de una estructura. Estas
piezas pueden ser de diferentes materiales pero las preferidas son las estructuras metalicas y de hormigén. Estas
se adaptan a las concepciones de las nuevas arquitecturas y las necesidades de la industria de hoy, se emplean
cada dia mas ampliamente.

Producto: El producto es el resultado material o inmaterial de un proceso creativo. El creador del producto puede
ser la naturaleza, como la tierra de donde surgen los productos agricolas o el hombre, que fabrica por ejemplo,
utensilios. Algunos autores, sobre todo en materia religiosa, distinguen entre crear, que es algo que se realiza de la
nada, como la creacidn del mundo, y producir, donde se utilizan materias primas ya existentes y creadas.

PROPAGANDA: Se establece como una forma de comunicacion cuyo objetivo fundamental es influenciar al publico
con algunos argumentos especificos y sesgar compras.

PUBLICIDAD: Se entiende como una técnica de comunicacidon que utiliza los medios de difusiéon en busca de
objetivos comerciales en procura de influencia sobre las actitudes y gustos de los consumidores.
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1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Programa de Formacion:

TECNOLOGO EN GESTION DE MERCADOS

Cdodigo: 621113
Version: 2

Nombre del Proyecto:

IMPLEMENTACION DE MODELOS DE COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Codigo: 1239683

Fase del proyecto: PLANEACION

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
ESCENARIO (Herramienta - | LE
AA14. Elaborar presupuesto | (Aula, equipo) (unidades
de ventas y costos que | Laboratorio, empleadas
facilite identificacion de | taller, unidad durante el
estrategias para la fijacion de | productiva) y programa)
Actividad de Proyecto: precios,. de z.;ucule.rdo con elem.eljltosy
Proyectar el presupuesto de tendencias hlstorlcas. de conlelones de
ventas y costos ventas y comportamiento .segund.ad
del mercado. industrial, salud
ocupacional y
AA15.Analizar procesos | medio ambiente.
contable y financieros para
la toma de decisiones,
teniendo en cuenta el
resguardo de las politicas
institucionales y su
interaccidon con el contexto
social.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010100103 Aplicar
estrategias para la fijacion de
precios de los productos y
servicios considerando el
comportamiento del mercado,
segln tipos de mercados y de
productos aplicando métodos
de fijacién de precios.

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

de  Aprendizaje
dispuesto en el

Sistema de
Gestidn de
Aprendizaje
(LMS).

Resultados de Aprendizaje:

Competencia:
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26010102201  Establecer el
prondstico y presupuesto de
ventas de acuerdo con el récord
histérico de ventas de |Ia
empresa.

260101022 Identificar los
comportamientos del
mercado segun resultados
de la investigaciéon vy
tendencias del entorno.

Resultados de Aprendizaje:
2103010291 Analizar la
informacién de los procesos
contables y financieros, para
asegurar veracidad en la
relacion costo beneficio de
acuerdo con la politica de la
organizacién.

Competencia:
210301029 Analizar los
resultados  contables vy

financieros segun los
criterios de  evaluacién
establecidos por la

organizacion.

Resultados de Aprendizaje:
24020150107 Realizar
intercambios sociales y
practicos muy breves, con un
vocabulario  suficiente para
hacer una  exposicibn o
mantener una conversacion
sencilla sobre temas técnicos.

24020150201 Reproducir en
inglés frases o enunciados
simples que permitan expresar
de forma lenta ideas o
conceptos.

Competencia:

240201501 Comprender
textos en inglés en forma
escrita y auditiva

240201502 Producir textos
en inglés en forma escrita y
oral.

Resultados de Aprendizaje:
24020150002 Asumir actitudes
criticas 'y argumentativas vy
propositivas en funcién de la
resolucion de problemas de
caracter productivo y social.

Competencia:

240201500 Promover la
interaccion iddnea consigo
mismo, con los demads y con
la naturaleza en los
contextos laboral y social.

Duracion de la guia: 240 horas

2. INTRODUCCION

En la Actividad de Proyecto 8: “Proyectar el Presupuesto de Ventas y Costos”, el aprendiz estudiara y aplicara técnicas
y métodos para la fijacién estratégica de precios, asi como las herramientas para la construccion del prondstico y
presupuesto de ventas. El prondstico de ventas servird para asignar los recursos necesarios para producir las
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unidades que se espera vender o los servicios que se espera prestar, ademas de elaborar el presupuesto de
ventas, el cual servira como base para obtener el presupuesto de los ingresos esperados, asignar las cuotas de
ventas por territorios y vendedores, y los gastos necesarios para alcanzar el nivel de ventas presupuestado. Los
prondsticos y presupuestos de ventas requieren la previa fijacién del precio del producto o servicio, aspecto que
influye de manera directa en todas las variables de la mezcla de mercadeo, en el posicionamiento buscado y no
menos importante, en temas de impacto en toda la organizacion, tales como la generacién de utilidades y, por
consiguiente, de la rentabilidad. Lo anterior exige la coordinacién entre las decisiones de mercadeo, de
competencia y financieras que demandan establecer un conjunto de politicas y procedimientos de fijacién de
precios coherente con las metas estratégicas de la empresa.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto serd de 240 horas, periodo en el cual se abordaran
dos actividades de aprendizaje; en la primera de ellas: AA14 “Elaborar presupuesto de ventas y costos que facilite
identificacion de estrategias para la fijacion de precios, de acuerdo con tendencias histéricas de ventas y
comportamiento del mercado”; se revisardn los la técnicas y métodos para la fijacién de precios del servicio o
producto del proyecto formativo, asi mismo se presenta las herramientas, técnicas para la elaboracién del pronéstico
y presupuesto de ventas. El material de estudio orientado por esta actividad de aprendizaje trata temas como:
Elaboracién del prondstico y presupuesto de ventas, Fijacién estratégica de precios, Ciclo de vida del producto o
servicio, Anadlisis de las elasticidades, Fijacion de precios para el mercado internacional y la Solucién colectiva de
conflictos. Como elemento transversal desarrolla actividades de inglés mediante la aplicacidn de contenidos y textos
abordando temas de presupuesto y fijacion de precios lo anterior en el objeto de aprendizaje Sales forecast and
financial indicators.

La segunda actividad de aprendizaje: AA15. “Analizar procesos contable y financieros para la toma de decisiones,
teniendo en cuenta el resguardo de las politicas institucionales y su interaccion con el contexto social”. En esta
etapa se busca que el aprendiz disponga de conceptos y herramientas para la evaluacion financiera de su proyecto
productivo, abordando temas como: la Evaluacidon Financiera de Proyectos, Analisis de los Margenes y Costos,
Procesos Contables y Financieros, Fundamentos Conceptuales de las Teorias Econdmicas, Fundamentacion contable,
Razones Financieras.

El desarrollo de la presente actividad de proyecto busca formar un tecnélogo en Gestion de Mercados capaz de
realizar su prondstico y presupuesto de la venta de su producto o servicio de acuerdo al analisis e interpretacién de

indicadores que le permiten verificar la viabilidad de su proyecto formativo.

iBienvenido!

3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 1y 2.

3.1 Actividades de Reflexidn inicial.

Desde el punto de vista administrativo el establecer o proyectar el presupuesto de ventas y costos que involucra la
comercializacion de un producto o servicio, es fundamental para garantizar no sdélo la operacién en su produccion o
distribucidn, sino en el aseguramiento de cumplir con los compromisos empresariales con sus clientes vy
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consumidores, buscando que el modelo propuesto sea funcional y viable, para estos aspectos se hace necesario
relacionarlos y enfocarlos desde los diferentes elementos que intervienen y que son definidos en la presente guia de
aprendizaje:

e La elaboracion de presupuestos de ventas mediante los cuales se facilita el disefio de estrategias para
determinar precios acordes con la informacién histérica de las tendencias y el comportamiento del
mercado.

e La realizaciéon de analisis de situacidon contable y financiera tan necesaria para la adecuada toma de
decisiones, acordes con las politicas de la organizacidn asegurando su cumplimiento y alineacién con el
contexto social que enmarca la actividad de comercializar productos o servicios.

Antes de realizar las lecturas propuestas para el desarrollo de las actividades, y de acuerdo a los temas propuestos
para esta guia de aprendizaje, como actividad de reflexién es importante que el aprendiz intente dar respuesta a los
siguientes interrogantes.

e (Esel precio unindicador que le permite al consumidor realizar comparaciones entre marcas?
e (Permite el precio establecer pardmetros de calidad y prestigio de un producto o servicio?

e (El precio determinar la demanda de los productos por parte de los consumidores?

e (Qué indicador Financiero es el mas apropiado para evaluar la viabilidad del proyecto?

Las anteriores reflexiones permitiran al aprendiz identificar componentes que contribuyen a la debida proyeccién d
presupuestos de ventas y de costos y algunos elementos a tener en cuenta al momento de su elaboracién

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

Teniendo en cuenta los interrogantes planteados en las actividades de reflexidon inicial el aprendiz debera
profundizar en algunos temas relacionados con el analisis financiero y la conceptos contables, los cuales le
permitiran fortalecer sus conocimientos para la construccidn e interpretacion de sus estados financieros, y la
evaluacion de la empresa en determinado periodo, con lo anterior se solicita revisar los siguientes OAs:

Los objetivos perseguidos en esta fase de planeacién del Proyecto Formativo, hace necesario trabajar sobre los
elementos de conocimiento, que para el caso de la actividad de aprendizaje (AA14): “Elaborar presupuesto de
ventas y costos que facilite identificacion de estrategias para la fijacion de precios, de acuerdo con tendencias
historicas de ventas y comportamiento del mercado”, son los siguientes:

e Realizar Pronéstico d ventas

e Entender los métodos para realizar prondstico de ventas

e Técnicas para la fijacidn estratégica de precios, tipos de precios
e Precio como numero

e Las técnicas convencionales de la fijacion de precio

Pagina 4 de 24




SENA

N

Procedimiento Ejecucién de la Formacién Profesional Integral

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

GUIA DE APRENDIZAJE
SISTEMA INTEGRADO DE GESTION
Proceso Gestion de la Formacion Profesional

Version: 02

Integral Cédigo: GFPI-F-019

El precio como costo + utilidad
Precios basados en la competencia
Precios que dan gusto al cliente
Precio basado en el valor

La propuesta temadtica que enfoca contenidos sobre anadlisis de procesos contables y evaluacion financiera de
proyecto, anadlisis de mdrgenes y costos y fundamentos en teorias econdmicas, es desarrollado mediante la
Actividad de Aprendizaje (AA15): ““Analizar procesos contable y financieros para la toma de decisiones, teniendo

en cuenta el resguardo de las politicas institucionales y su interaccion con el contexto social”.

son los siguientes:

Estos contenidos

Reconocer qué es un presupuesto de ventas y presupuesto maestro
Comprender conceptos sobre flujos de caja, estados financieros

Indicadores de evaluacién financiera de proyectos
Teorias econémicas
Toma de decisiones con base en analisis financiero

Proyecta Parmativa:
TMPLEMENTACICH DE MODELDS
OE COMERCIALIZACION DE
FRODUCTOS Y10 SEANICLOS

dasarmnilgdo desde
— ¥

su fase de: |
FLAKERCICH |

mediante
v

para el | La Actividad do Proyacto 8:
desarmallo de Lm“ELmE'ﬂ DE VENTAS ¥ COSTOS

que 58 realizan mediante
r

[ competencias:
250101001 Proyectar el mercado de acuerda
con el bpo de '
de o5 consumidores v usuarcs.
260101022 [ekeaificar los comportamieraos
¥ tendencias del entoma.
210301029 Analzar los resultacos contables

¥ financieros segin los criterios de evaluacidn
estableddos por ks organizackn,

r
[ L Actividades de Aprandizaje:

producta o serviclo y caractersticas
A8 14.Elaborar presupuesin de ventas y castos que faciite
ientificaciin de estrategias para la fijacidn de precies,

e acuerdc con tendencias histiricas de verdas y comportamientn
gin sesukados 96 s Fnestigacion el mercads,
ANLS.Analaar precesos contatie ¥ financierca par o toene de
AREIRCNGS, Lo & cuenta al resguards 0o lis politieas
INEERU CEnalas ¥ Su INEBACEIAN can Bl Contest sacial.

40201501 Comprerder teatns en inghés en farma
wweriti y audthi. para al logro
de
240201502 Producir tewtos en inglés en forma escrita
) apoyadas en
240201500 Promaover |a Inbersccion idones corsigo
s, <on (s demds y con | naturstezs en los )
cantestas laborst y social, Los Recurses para el Aprendizaje

[Objetos de Aprendizaje):

| Para e de exta actividad de

descrita y desarcilada

a :rm]is de

(12 Gula de Aprendizage 1 |

didacticamente

[ activigadsde  |4—— orientael
REFLEXION INICIAL .

desaroily de .
= T
|' Actividades de | s e

COMTEXTUALTZACION | b e
) ' e
[ Actividades de Actividades de
| Cracc 2ol ] | TRANSFERENCIA | | EVALUACION |

|
evidenciadas
) ol .saﬂ mediante

: Hud- e Dasempaio (AAL y ARZ):

ndar inuitudes propusstas en fr e\,,de"c,aﬂas
oy ucsnrmg a seleccionada para la o -
fijacian de predos di producto o servici
a comercializar.

—_ Evidencia 1
Faro temdticoFons: “Estrabegia de Precios
via (mnumrumae prondstics de ventas®

| tendrd en cuents ko siguientss Chystos e
que se alcanzan mediante

QA Elaboracinn del peONGSIIcD y presupuRsta 9 wantas

[ Los Resuttados de Aprendizaje:

26010100103 Aplicar estratugiss pars o fjactn de precios
i los productos ¢
del marcado, segun tipas de marcados ¥ de procuctos aplicanda
métodas de Fijaciin de procios.

26010102201 Establecer e prondstico ¥ presupuest de ventas
de acwerdo con

2[0)01020[1- nalizir s Edarmaddn
NANCHDE, |
dn ansedo con 1a politica de 13 crganizckn.

24020150107 Realizar inbercambios socksles ¥ prcticos muy breves,
o un vocabularia sufickente para hacer ura exposickn o mantener
una comversackin sencila sobre temas téoicos.

24020150200 Repraducir en inglés frases o erancisdos simples que
parmitan gxprasar de Fama leta idgas o CNCEPEDE.

24020150002 Asumic ScHEudes CKas y ArgumEntativas y propasitvas
£n funclan de a resclucicn de protiemas de cardcter productive y sodal.

O Fijacien estratdgica e precios
‘0& Cicln de vida del prodoutn o servido
O Analisis de las sastiddades

én de precios para el mercade inbemackns

sarvicios considerando ol comportamients A Solucitn colectiva de conflctos

BALS,
b Evaluacidn financiera de prayectos
Q& Andlists ce los mArgenes y costas

s COnCeptuales ce as teorias econdmicas.

el récord histdrico de ventas de lo empresa

n i 66 procesis contabkes v
ara ragurar wracdad g B rlaciin casto baneficn

Elﬂﬂ:ll de Conocimiento (AAL y m}.
*Resclucién de Cusstionaria Cussctianans APB

“ProyeCtar €l presupuesto de Ventas y oostos”

__evidenciagas__~
como ‘.| Evidencia 2

014 Sales Forncast and financial indicatirs ‘

Evidencias de Producta (AAL y AAZ):

* Aplicar mitocka pars Tiar prios
* Mangjn de iioma inGlis RAra PIESENTar FrETLALESING.

Evidencia 3.
“Fijackiin Estrategia y Elaboracifin del Frandstico
* Solucitin g conflictors. ¥ Fresupuestn e Ventas

- avidenciada Evidancia 4.
evgencia TNGLES: Diaks e inghsss Informa e Prasuuiesto

Evidencia 5.

ETICA ¥ 0 “Salucidn en
equipos interdisciplinarios de trabaje.
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Dedicacién horaria
Esta primer actividad de proyecto tiene una duracién de 240 horas, las cuales incluyen tiempo de trabajo
independiente que debe dedicar el aprendiz para su desarrollo, representado en un 80%; y el tiempo de

acompanamiento directo del instructor equivalente al 20%.

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

Evidencia 1 Evidencia 2 Evidencia 3 | Evidencia 4 | Evidencia 5

Descripcién Peso % In:li'::':::d (Foro) (Cuestionario) | (Producto) | (Producto) | (Producto) | Subtotales
20% 15% 35% 15% 15%
Trabajo Independiente del 80% 192 38,4 28,8 67,2 28,8 28,8 192

Aprendiz:

Trabajo con
acompafiamiento directo 20% 48 9,6 7,2 16,8 7,2 7,2 48
del instructor:

Tiempo desarrollo de

0,
Actividad de Proyecto: 100% 240 48 36 84 36 36 240

Conceptos:

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

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

Orientacidn del Instructor

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

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

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

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

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

Evidencia 5
. . . . . . (Producto)
Evidencia 1 EV|de.nC|a.2 Evidencia 3 Evidencia 4 APOS-EVO05-
(Foro) (Cuestionario) (Producto) (Producto) ETICA Y
-EVO01- -EV02- -EVO03-
ol | ez | AT | T | o
ACTIVIDAD DE RESULTADOS DE "Estrate }a de APOS Estr;te ia INGLES: ENTO:
APRENDIZAJE APRENDIZAJE es . : glay Dialogoen | "Solucién de
Precios y la Proyectar el | Elaboracion del . e R
. P inglés: conflictos en
Importancia presupuesto Pronéstico y R
as Informe de equipos
del prondstico | de ventas y | Presupuesto de | L
” " ” Presupuesto” | interdisciplin
de ventas' costos”. Ventas .
arios de
trabajo"
26010100103 Aplicar
estrategias para la fijacion de
precios de los productos y
AALA Elaborar servicios c.on5|derando el
comportamiento del X
presupuesto  de , .
mercado, segun tipos de
ventas y costos
... | mercados y de productos
que facilite . )
. e, aplicando métodos de
identificacion de | .. ., .
- fijacion de precios.
estrategias para la
fijacion de precios, | 26010102201 Establecer el
de acuerdo con | prondstico y presupuesto de X
tendencias ventas de acuerdo con el X
historicas de | récord histérico de ventas de
ventas Y | la empresa.
comportamiento | 24020150107 Realizar
del mercado. | intercambios  sociales vy
practicos muy breves, con un
vocabulario suficiente para X X
hacer una exposiciébn o
mantener una conversacidn
sencilla sobre temas
técnicos.
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24020150201 Reproducir en
inglés frases o enunciados
simples que permitan
expresar de forma lenta
ideas o conceptos.

24020150002 Asumir
actitudes criticas y
argumentativas y
propositivas en funcion de la
resolucion de problemas de
caracter productivo y social.

AA15.Analizar
procesos contable
y financieros para
la toma de
decisiones,
teniendo en
cuenta el
resguardo de las
politicas
institucionales y su
interaccién con el
contexto social.

26010100103 Aplicar
estrategias para la fijacién de
precios de los productos vy
servicios considerando el
comportamiento del
mercado, segun tipos de
mercados y de productos
aplicando métodos de
fijacion de precios.

2103010291  Analizar la
informacién de los procesos
contables y financieros, para
asegurar veracidad en la
relacion costo beneficio de
acuerdo con la politica de la
organizacion.

24020150002 Asumir
actitudes criticas v
argumentativas y
propositivas en funcién de la
resoluciéon de problemas de
caracter productivo y social.

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

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacidon de la presente
guia, son pieza clave para la implementacion de modelos de comercializacion tanto de productos como de servicios,
por tanto, le invitamos a avanzar en el proceso, teniendo en cuenta que cada elemento estudiado es requerimiento
en el alcance completo de las competencias que propone el programa de formacion.
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Para el desarrollo de esta actividad de aprendizaje es importante que usted como aprendiz:

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

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

» Publique las evidencias en la plataforma virtual de aprendizaje con el fin de que sean evaluadas por el
instructor, o equipo de instructores que apoyan la ejecucion del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de las actividades de aprendizaje 14 y 15, se proporcionan en plataforma LMS una serie de
objetos de aprendizaje (OA), que el aprendiz debe leer, comprender y asimilar, toda vez, que en ellos, encontrara la
informacién que le permitird analizar la conceptualizacién técnica necesaria para la caracterizacion del
comportamiento de un mercado.

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

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 14
e OAElaboracién del prondstico y presupuesto de ventas
e OA Fijacién estratégica de precios
e OA Ciclo de vida del producto o servicio
e OA Andlisis de las elasticidades
e OA Fijacién de precios para el mercado internacional
e OA Solucion colectiva de conflictos
e OA Sales forecast and financial indicators

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 15
e OA Evaluacién financiera de proyectos
e OA Andlisis de los margenes y costos
e OA Fundamentos conceptuales de las teorias econémicas

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

A continuacién se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
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de aprendizaje (AA14.) denominada: “Elaborar presupuesto de ventas y costos que facilite identificacion de
estrategias para la fijacion de precios, de acuerdo con tendencias histéricas de ventas y comportamiento del
mercado.”. Recuerde que la revisidon de los materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como
Tecndlogo en Gestion de Mercados.

e OA Elaboracion del Prondstico y Presupuesto de Ventas: El contenido de este objeto de aprendizaje
permite identificar los diferentes métodos para realizar el prondstico de ventas de nuestro producto o
servicio, igualmente presenta los pasos para la construccion del Presupuesto de ventas identificando cada
uno de sus componentes.

e OA Fijacion Estratégica de Precios: El material de estudio de este objeto de aprendizaje presenta la
contextualizacidn sobre el precio y su importancia, los objetivos y estrategia corporativa frente a la fijacion
de precios. De igual forma visualiza la estructura antigua y actual del enfoque para la fijacién de precios,
identificando en cada uno sus componentes. Como complemento del OA se presenta los factores
determinantes del precio como son: El mercado, los margenes deseados, los costos, la demanda vy la
competencia. En cada uno de ellos se explican los elementos que lo componen junto con las definiciones,
caracteristicas y aspectos generales.

e OA Caracteristicas del Ciclo de Vida del Producto del Servicio: El propdsito fundamental de este objeto de
aprendizaje es que el aprendiz puedan tomar decisiones y logren disefiar estrategias competitivas mediante
el conocimiento de las fases del ciclo de vida de un producto o de un servicio y sus implicaciones. El estudio
de este ciclo genera una planeacidon y un prondstico, los cuales permitirdan minimizar los riesgos y
aprovechar las oportunidades a futuro que se presenta desde la introduccién hasta el declive del producto o
del servicio. Dentro de los temas que se abordan en este OA tenemos:

e Fundamentos del ciclo de vida: Se presenta una definicion y los beneficios del ciclo de vida del
producto.

e Fases del Ciclo de Vida de un Producto: Permite identificar las cuatro fases del ciclo de vida del
producto, exponiendo su definicidn, caracteristicas y clasificacion.

e Fases del Ciclo de Vida de un Servicio: Permite identificar las cuatro fases del ciclo de vida del
producto, exponiendo su definicidn, caracteristicas y clasificacion.

e OA Anailisis de las Elasticidades: El objeto de aprendizaje aborda los temas para calculo y el andlisis de
elasticidades tipo de la demanda con el propdsito de determinar los valores y porcentajes asociados con el
factor de la demanda que le permite evaluar diferentes variables para la fijacidn de precios. Dentro de este
Objeto se presenta los diferentes tipos de elasticidades y su analisis de acuerdo a la situacién del mercado y
los consumidores.

e OA Fijacion de Precios para el Mercado Internacional: La tematica abordada en este objeto de aprendizaje
corresponde a los pasos para la fijacion de precio de un producto o servicio en el mercado internacional, asi
mismo presenta como definir una politica de fijacion de precios para este tipo de mercado. Por ultimo
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presentan los pasos para la elaboracion de la cotizacidn para la oferta de productos en mercados
internacionales.

e OA Solucién Colectiva de Conflictos: El contenido de este Objeto de Aprendizaje  presenta toda la
contextualizacién de solucién de conflictos, sus origenes, causa y la forma como afrontar los mismos.
Dentro de los contenidos se abordaran temas relacionados a las técnicas o métodos para la resolucién de
conflictos.

e OA Sales Forecast and Financial Indicators: El objeto de aprendizaje ha sido disefiado con representaciones
en las que se presenta situaciones relacionadas con el presupuesto de ventas, fijacion de precios y los
indicadores financieros.. En él se ejercitara en ingles la expresion oral y la pronunciacidon de vocabulario
técnico y cotidiano en dialogo relacionado con la situacién de los temas antes expuestos.

Los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad de aprendizaje (AA15): “AA15.Analizar
procesos contable y financieros para la toma de decisiones, teniendo en cuenta el resguardo de las politicas
institucionales y su interaccion con el contexto social.”, son los siguientes:

e OA Evaluacidn Financiera de Proyectos: Este material estd orientado a conocer las diferente herramientas e
indicadores para la evaluacidon financiera de proyectos, para esto el objeto de aprendizaje aborda temas
relacionados con informacién de ingresos y gatos del flujo de caja y la aplicacién de rentabilidad como son el
Valor Presente Neto, la Tasa Interna de Retorno y la Relacién Costo- Beneficio. En cada uno de ellos se
socializaciéon conceptos y ejemplos de aplicacion como guia para que el aprendiz aplique estos a su
proyectos formativo.

e OA Anailisis de los Margenes y Costos: Este objeto de aprendizaje retoma y profundiza los factores del
precio, los margenes y costos. El propdsito de este material es que puedan determinar los valores y
porcentajes asociados con estos factores que le permitiran evaluar diferentes variables para fijar el precio
de un producto o servicio. Para esto, se ha propuesto un caso y sus respectivos ejemplos de aplicacién.

e OA Procesos Contables y Financieros: El contenido de este objeto de aprendizaje es definir las etapas para
la consolidacién de la informaciéon econdmica y contable en un determinado periodo, identificar las
variables internas y externas para revisar el comportamiento productivo del pais. Como complemento
presenta los tipos de andlisis horizontal y vertical, con su conceptualizacion y ejemplos de aplicacion, con el
fin de que el aprendiz adquiera conocimientos basicos contables y financieros para el analisis de la
informacidn de su proyecto productivo.

e OA Fundamentos Conceptuales de las Teorias Econdmicas: El material de estudio esta enfocado a conocer
el comportamiento de los diferentes agentes o actores del mercado en el transcurso del tiempo. De igual
manera permite observan las contribuciones de contribucién al desarrollo de los paises y los diferentes
modos de produccion. Su objetivo fundamental es dar a conocer la evolucién del sistema.

e OA Fundamentacion Contable: El desarrollo de la temdtica se presenta la contextualizacion de los
conceptos contables como son la partida doble, estados financieros, tipos de cuentas y la estructura de los
estados financieros.
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e OA Razones Financieras: En este objeto de aprendizaje se abordan la razones e indicadores financieros
como herramientas para la evaluacién de la eficiencia y el desempeiio de la organizacidn, inicialmente se
desarrollan contenidos referentes a la contextualizacién, luego se presenta los tipos de razones financieras
especificando las caracteristicas e interpretacion de cada una de ellas.

Evidencia 1 (De Desempeiio)

APO8-EV01- Foro: "Estrategia de Precios y la Importancia del prondstico de ventas”, para el desarrollo de esta
evidencia el aprendiz debera haber leido el material de estudios correspondientes Fijacién estrategia de precios y
Fijacién de Precios para el Mercado Internacional, Caracteristicas del Ciclo de Vida del Producto del Servicio,
Elaboracién del Prondstico y Presupuesto de Ventas. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, ingresar al
Foro tematico y dard respuesta a los siguientes interrogantes con sus propias palabras:

Fijacidn Estratégica de Precios

e (Porque el precio influye directamente en el posicionamiento de la marca y de la empresa?

e (Cudles pueden ser las consecuencias de no tener en cuenta al consumidor para fijar el precio?

e (De acuerdo a su proyecto formativo que método es el mas adecuado para la fijacidn de precios de su
producto o servicio?

Pronostico y Presupuesto Ventas

e (Cudles son las ventajas y las desventajas de utilizar métodos cualitativos para elaborar prondsticos de
ventas?

e (Cudl es la relacidn que tiene el ciclo de vida del producto-mercado en la elaboracidon de prondsticos de
ventas?

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones para profundizar sobre los temas
propuestos, la participacion deberd contener un texto de un pdrrafo como minimo de 20 lineas por cada una de las
preguntas, asi mimos se pide realizar un comentario a la participacién de otro aprendiz de por lo menos dos de cada
una de los interrogantes planteados por cada tematica.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV01”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:
En el menu principal de la plataforma ubique el adrea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
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posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: APO8-EVO01- Foro: "Estrategia de Precios y la Importancia del prondstico de ventas”, para participar
en el foro también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP08-EV02- Cuestionario AP08. "Proyectar el presupuesto de ventas y costos”. Con el fin de obtener evidencia
del proceso de aprendizaje, con relacion a los conocimientos adquiridos por el aprendiz para el logro de los
resultados de aprendizaje previstos, mediante la interaccién de éste con el material de estudio suministrado en
cada uno de los Objetos de Aprendizaje dispuestos en plataforma, para las Actividades de Aprendizaje 14 y 15; se
dispone de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos referidos para la
elaboracion de presupuesto de ventas y costos que facilite identificacion de estrategias para la fijaciéon de precios,
de acuerdo con tendencias histdricas de ventas y comportamiento del mercado, y el analisis de procesos contable y
financieros para la toma de decisiones, teniendo en cuenta el resguardo de las politicas institucionales y su
interaccidn con el contexto social.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV02”

Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el area de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacién”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, conteste el cuestionario de
preguntas a través del siguiente enlace: AP08-EV02- Cuestionario AP08. "Proyectar el presupuesto de ventas y
costos”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

Para el desarrollo de esta actividad, se enfoca a que el aprendiz aplique los conocimientos y métodos para la
aplicacion del precio, proyecto del presupuesto de ventas y costos, asi mismo establecer qué tipo de estrategia
utilizaria. Desarrolla la temdtica propuesta por el instructor.

Evidencia 3 (De Producto)

APO08-EV03- “Fijacion Estrategia y Elaboracion del Prondstico y Presupuesto de Ventas”. El aprendiz realizara un
documento donde plasme lo siguiente: fijacion de precios establecido para producto o servicio, el informe debe
contener: objetivos del precios, célculo de la demanda, estimacion de los costos, anadlisis de los costos, precios y
ofertas de la competencia, método de fijacion de precios, precio final del bien o servicio en relacién con el proyecto
formativo, igualmente debe presentar el prondstico y presupuesto de venta del producto o servicio.
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Para cumplir con esta evidencia, es importante que usted haya revisado, leido y comprendido el material de estudio
presentando en esta guia. De acuerdo con las indicaciones de su instructor, posteriormente debe ingresar a la
plataforma LMS y entregar la actividad (evidencia) desarrollada en la plataforma.

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

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV03”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP0O8-EV03”
e Rubrica Sustentacién de Actividades “TGM-IE-RS-Evidencias”

Forma de entrega:

En el mend principal de la plataforma ubique el 4rea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: APO8-EV03- “Fijacion Estrategia y Elaboracion del Prondstico y Presupuesto de Ventas”.

Evidencia 4 (De producto)

APO08-EV04- INGLES: Dialogo en inglés: Informe de Presupuesto”. Preparar un presupuesto, permite visualizar
mejor a una empresa lo que pretende producir o proyectar. Sin ello, la idea de saber si un negocio es rentable, seria
nula. Para una empresa que tiene clientes de habla inglesa, necesita tener las estructuras y el vocabulario
pertinentes para elaborar un presupuesto comprensible para ellos.

El aprendiz desarrollard un dialogo sobre informe de presupuesto de una empresa, el dialogo o conversacién
disefada debe estar escrita en idioma inglés, la evidencia sera sustentada mediante videoconferencia.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV04”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP0O8-EV04”
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Forma de entrega:

En el menu principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: APO8-EV04- INGLES: Dialogo en inglés: Informe de Presupuesto”.

Evidencia 5 (De producto)

APO08-EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: "Solucion de conflictos en equipos interdisciplinarios de trabajo".
Teniendo en cuenta el material del objeto de aprendizaje “Solucidn colectiva de conflictos”, el aprendiz debe
elaborar una propuesta o una agenda de trabajo donde se planteen diferentes actividades, debidamente justificadas
para solucionar el conflicto que se presenta entre los gerentes de area de una empresa, de tal modo que se pueda
visualizar cdmo asume actitudes criticas y argumentativas y propositivas en funcién de la resolucion de problemas
de cardcter productivo y social.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP08-EV05”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP0O8-EV05”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el adrea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente y realice el envio de la evidencia en
el siguiente enlace: AP08-EV05- ETICA Y EMPRENDIMIENTO: "Solucion de conflictos en equipos interdisciplinarios
de trabajo".

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

3.5 Actividades de evaluacion

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

AP08-EV02-
"Proyectar el

Cuestionario APO0S8.
presupuesto de
ventas y costos”.

Analiza los factores externos e internos de
la empresa para definir los precios de los
productos o servicios.

Identifica las cuentas de ingresos y gastos
relacionadas con la actividad de mercadeo
mediante la aplicacién de principios
contables y el conocimiento de las variables

relacionadas.

Interpreta los indicadores, con base en la
informacién contable y financiera y su
comportamiento frente a los indicadores de
inflacion y evaluacidn.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP08-EV02”

Evidencias de Desempeiio:

APO08-EVO01- Foro: "Estrategia de
Precios y la Importancia del
prondstico de ventas”

Define los criterios de fijacién de precios
con base en las politicas de precios de la
empresa y el sector aplicando Ias
estrategias y tacticas de fijacién de precios
y teniendo en cuenta el tipo de producto o

servicio, el cliente y el mercado.

Analiza los factores externos e internos de
la empresa para definir los precios de los
productos o servicios.

Célcula los precios a partir de los costos,
ingresos, punto de equilibrio, margenes de
rentabilidad, analisis de la oferta y la
demanda, posicionamiento del producto o
servicio y las estrategias de la competencia.

Fija los precios aplicando los métodos,

técnicas, tecnologias y  estrategias

existentes para la fijacién de precios.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP08-EV01”

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

Evidencias de Producto:

AP08-EVO03- “Fijacion Estrategia y

Establece los rangos de precios con base en los
costos de produccion y distribucidn, acceso al
canal, margenes de intermediacidn, sistema de

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP08-EV03”
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Elaboracién del Pronéstico vy
Presupuesto de Ventas”

pago, nivel de competencia, satisfaccién de la
demanda. y objetivos de ventas.

Fija los precios de acuerdo con el tipo de
mercado, clientes, productos, poder de compra,
amistad, y otros factores.

Actualiza las listas de precios dentro de los
tiempos establecidos por la organizacion y las
condiciones del mercado, teniendo en cuenta
los tipos de cambio, las restricciones legales y
aduaneras, el antidumping, la antisubvencién y
el transporte.

Identifica las cuentas de ingresos y gastos
relacionadas con la actividad de mercadeo
mediante la aplicacién de principios contables y
el conocimiento de las variables relacionadas.

Estructura presupuestos de ventas aplicando los
métodos para la elaboracién de presupuestos
con el apoyo de software a partir de los
resultados de Ingresos y gastos.

Realiza prondsticos de ventas a partir de la
aplicacion de técnicas estadisticas de regresion
y correlacién con el apoyo de software y con
base en el comportamiento y tendencias del
mercado.

Elabora proyecciones apoyados por la aplicacidn
de software a partir de la interpretacion de los
estados financieros y de acuerdo con la
definicion del plan de necesidades de las areas o
unidades de negocio.

Interpreta los indicadores, con base en la
informaciéon contable y financiera y su
comportamiento frente a los indicadores de
inflacién y evaluacion.

Formula las cotizaciones nacionales e
internacionales en funcion de los objetivos de la
empresa y de las condiciones del mercado y la
competencia.

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-AP0O8-EV03”

Rubrica  Sustentacion de
Actividades “TGM-IE-RS-
Evidencias”

Evidencia de Producto

Saluda en inglés utilizando expresiones de
cortesia de acuerdo con el momento del

Formato para desarrollo de
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APO8-EV04- INGLES: Dialogo en
inglés: Informe de Presupuesto”

dia.

Sostiene conversaciones con vocabulario
basico y técnico aprendido.

evidencia: “TGM-AP0S8-EV04”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-APO8-EV04”

Evidencia de Producto

APO8-EV05- ETICAY
EMPRENDIMIENTO: "Solucién de
conflictos en equipos
interdisciplinarios de trabajo"

Analiza de manera critica las situaciones
pertinentes que contribuyen a la resolucion
de problemas segun los requerimientos de
los contextos productivos y sociales.

Resuelve conflictos mediante el uso de la
racionalidad, la argumentacion vy la
asertividad.

Aporta elementos en la construccion
colectiva del conocimiento segun la
naturaleza del problema.

Argumenta y acoge objetivamente los
criterios que contribuyen a la resolucién de
problemas segin requerimientos del
proceso formativo en funcion de las
demandas concretas de los contextos
productivos y sociales.

Se comunica facilmente con los miembros
de la comunidad educativa segun
protocolos y normas de convivencia
institucional.

Formato para desarrollo de
evidencia: “TGM-AP08-EV05”

Instrumento de evaluacion:
“TGM-IE-AP0O8-EV05”
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4. RECURSOS PARA EL APRENDIZAIJE

Proyectar
presupuesto
ventas y costos

el
de

150

NA

NA

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 14

OA Elaboracion del prondstico y presupuesto de
ventas

OA Fijacion estratégica de precios

OA Ciclo de vida del producto o servicio

OA Andlisis de las elasticidades

OA Fijacion de precios para el mercado
internacional

OA Solucidn colectiva de conflictos

OA Sales forecast and financial indicators

Objetos de Aprendizaje Actividad de Aprendizaje 15

OA Evaluacién financiera de proyectos

OA Anélisis de los margenes y costos

OA Fundamentos conceptuales de las teorias
econdmicas

10

Mercados
Idiomas

Eticay
emprendimiento

Ambiente Virtual de
Aprendizaje dispuesto en el
Sistema de Gestidn de
Aprendizaje (LMS) accedido a
través de la plataforma SENA
SOFIA PLUS.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Activos Corrientes: Son aquellos activos que son susceptibles de convertirse en dinero en efectivo en un periodo
inferior a un afio. Ejemplo de estos activos ademas de caja y bancos, se tienen las inversiones a corto plazo, la
carteray los inventarios.

Analisis de ventas: Estudio de las cifras devenias con objeto de revisar, mejorar o corregir una situacién de
mercadeo. La informacion de ventas se disgrega en sus componentes individuales y se examinan en lo tocante a su

relacion con otros factores que operan dentro de la mezcla de mercadeo.

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

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

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

Costo de Oportunidad: Es el beneficio a que se renuncia o sacrifica en favor de una alternativa.

Costo: Es el valor, resultado que depende de la cantidad de recursos que se utilicen en la produccidn, adquisicién o
fabricacidn de un bien o servicio.

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

definido, bajo un programa de mercadeo definido.

Demanda: La relacion total entre el precio del bien y la cantidad demandada del mismo cuando todos los demas factores
que influyen en los planes de los consumidores se mantienen constantes.

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

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

Estimulo: Cualquier acontecimiento que un individuo sea capaz de percibir o sentir.

Estrategia: Arte de dirigir operaciones. Arte, traza para dirigir un asunto.
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Evaluacion Financiera: Identifica, desde el punto de vista de un inversionista, los ingresos y egresos atribuibles a la
realizaciéon de la alternativa y en consecuencia su rentabilidad.

Gastos Indirectos: Monto de los costos indirectos de fabricacidn asignados a trabajos, productos o servicios
individuales con base en la tasa presupuestada, multiplicados por la cantidad real utilizada de la base de asignacién
del costo. También se les conoce como gastos indirectos de fabricacién aplicados

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

Impuesto: es un tributo que se paga al Estado para soportar los gastos publicos. Estos pagos obligatorios son
exigidos tantos a personas naturales, como a personas juridicas.

Indicador: Es un instrumento que permite medir el cumplimiento de algo. En términos financieros evaluacion el
comportamiento o proyeccién de una variable dentro de un proyecto.

indice de Precios al Consumidor (IPC) Un indice que mide el promedio de los precios que pagan los consumidores
urbanos por una “canasta” fija de bienes y servicios de consumo.

Inversion: Es el aporte en dinero o bienes que realiza una persona al momento de inicia un negocio o proyecto.

Liquidez: La liquidez es la capacidad de la empresa de hacer frente a sus obligaciones de corto plazo. La liquidez se
define como la capacidad que tiene una empresa para obtener dinero en efectivo. Es la proximidad de un activo a
su conversion en dinero

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

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

Mano de Obra Directa: Es la mano de obra que se utiliza para la fabricacién del producto

Materiales Directos: Son aquellos elementos bdsicos en la elaboracion de determinado bien o servicio; ya sea que
conserve sus cualidades fisicas o quimicas originales como en el supuesto que no las conserve.

Mayoreo: Proceso que consiste en comprar las existencias de un fabricante, almacenarlas, venderlas y enviarlas ya
sea a usuarios industriales o a establecimientos al menudeo, dependiendo del tipo de productos.
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Mercadeo: Proceso de planificacion, ejecucidon, fijacion de precios, promocion y distribucidn de ideas, bienes
y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales (AMERICAN
MARKETING ASOCIATION, 2016).

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

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

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

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

Presupuesto: Expresién cuantitativa de un plan de accién propuesto por la administracién para un periodo
especifico. Constituye una ayuda para coordinar todo aquello que se necesita para implementar dicho plan.

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

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

para fines de planeacién.

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

Tasa de Descuento: La tasa de descuento o tipo de descuento o costo de capital es una medida financiera que se
aplica para determinar el valor actual de un pago futuro

Tendencias: Curso o direccionamiento que toman diferentes mercados

Utilidad: Valor que posee un bien o servicio para la persona que lo compran.
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