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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: 123968

3

Fase del proyecto: Planeacién

Actividad (es) de Ambiente de MATERIALES DE FORMACION
Aprendizaje: formacién DEVOLUTIVO CONSUMIB
AA11l. Establecer sistema de | ESCENARIO (Herramienta - | LE
distribucién y ventas para el | (Aula, equipo) (unidades
. . L .
Actividad de Proyecto: posicionamiento 'c'le aboratorlo, empleadas
producto o servicio, | taller, unidad durante el
Establecer el  sistema  de atend!endo requerimientos y | productiva) y programa)
C necesidades del entorno | elementosy
distribucidn y ventas . . .
productivo y social. condiciones de
seguridad
industrial, salud
ocupacional y
medio ambiente.
Resultados de Aprendizaje: Competencia: Ambiente Virtual N/A N/A

26010100401. Elegir los canales
de distribucidon de acuerdo con
la naturaleza del producto y el
segmento de mercado.

260101004. Desarrollar los

canales de distribucion a
partir del mercado,
idiosincrasia, cultura y

necesidad de los clientes.

de
dispuesto en
Sistema
Gestién
Aprendizaje
(LMS).

Aprendizaje

el
de
de

Resultados de Aprendizaje:
26010100404. Elegir el sistema
de distribucién y  venta
aplicando técnicas de
evaluacion de acuerdo con el
mercado meta.

Competencia:
260101004. Desarrollar los

canales de distribucion a
partir del mercado,
idiosincrasia, cultura y

necesidad de los clientes.

Resultados de Aprendizaje:

24020150202. Identificar
formas gramaticales basicas en
textos y documentos

elementales escritos en inglés.

Competencia:

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

Resultados de Aprendizaje:
24020150005. Desarrollar
procesos comunicativos eficaces

Competencia:
240201500. Promover la
interaccion iddnea consigo
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y asertivos dentro de criterios | mismo, con los demas y con
de racionalidad que posibiliten | la naturaleza  en los
la convivencia, el | contextos laboral y social.
establecimiento de acuerdos, la
construccion  colectiva  del
conocimiento y la resolucién de
problemas de caracter
productivo y social.

Duracién de la guia: 110 horas

| 2. INTRODUCCION

En la Actividad de Proyecto 6: “Establecer el sistema de distribucion y ventas”, el aprendiz de Tecnologia en Gestidn
de Mercados estudiara técnicas y estrategias de distribucion aplicando elementos de comunicaciéon enfocados hacia
la eficiencia y eficacia empresarial teniendo en cuenta que la globalizacidon genera condiciones de competitividad
especiales en el entorno de la empresa.

El tiempo requerido para desarrollar esta actividad de proyecto es de 110 horas, periodo en el cual se desarrollard la
actividad de aprendizaje denominada: “Establecer sistema de distribucion y ventas para el posicionamiento del
producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades del entorno productivo y social”; se revisaran los
elementos que componen el sistema de distribucién y su implicacidn dentro del proceso de ventas, la importancia
del andlisis logistico de abastecimiento, la distribucion logistica, analisis externo e interno, definicién de politicas,
objetivos y estrategias, todo lo anterior aplicado a las necesidades actuales del mercado.

Como elemento estratégico para la empresa la comunicacion en la distribucion es un elemento clave de
cooperacion de los intermediarios hacia el cliente y en la implementacion de los canales de marketing, cuenta con
dos estrategias de comunicacién fundamentales, una conocida como estrategia push la cual trata sobre las
relaciones publicas, promocidn en ventas y merchandising y la otra denominada estrategia pull enfocada en
conceptos como el trade marketing, comunicacién y publicidad.

En su visidn integradora la Actividad de Proyecto seis aborda contenidos referidos a la comprension de textos en
idioma inglés sobre plan estratégico de distribucidn (Estrategic plan of distribution) en forma escrita y auditiva, y
tiene en cuenta la generacion de habitos comunicativos eficaces y asertivos dentro de criterios de racionalidad que
posibiliten la convivencia, el establecimiento de acuerdos, la construccion colectiva del conocimiento y la resolucién
de problemas de caracter productivo y social.

Con el desarrollo de la presente actividad de proyecto el aprendiz contara con los conocimientos necesarios para
establecer un sistema de distribucién y ventas acorde con los objetivos organizacionales.

iBienvenido!
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3. ESTRUCTURACION DIDACTICA DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de Reflexion inicial.

Desde el punto de vista organizacional establecer un sistema de distribucidn y ventas, teniendo en cuenta una
comunicacidn dentro de las mismas que integre la empresa, es necesaria para relacionarlas y enfocarlas desde los
diferentes aspectos que intervienen y estos son definidos en la presente guia de aprendizaje:

1. Definir los sistemas de distribucién, dentro de los elementos que lo componen como lo son el sistema de
venta y la distribucion fisica, donde se genera de una manera pertinente orientacion e identificacién, hacia
el estudio pertinente y la aplicacion de estos como elemento estratégico para la empresa.

2. Que la empresa debe contar con elementos estratégicos de integracién, y estas se ven reflejadas en la
participacién del cliente y el proveedor alrededor de un mix de comunicacidn organizacional.

Teniendo en cuenta esta serie de supuestos, alrededor de establecer un sistema de distribucién y ventas, que a su
vez fundamente al aprendiz en la realizacién reflexiva en torno a los siguientes cuestionamientos:

Para la generacion de un sistema de distribucién y ventas en la empresa, se hace preciso involucrar dos actividades
fundamentales, ¢podemos definir estas actividades mas alld de abastecimiento en una distribuciéon comercial y la
logistica de distribucion de la empresa como elemento para afianzarse dentro de las necesidades del mercado?

e (Exige construir una estructura corporativa solida con recursos y tiempos con un enfoque estratégico para
solidificar el sistema de distribucién y ventas?

e (El andlisis de factores internos y externos de la empresa junto con el acompafiamiento de su plataforma
estratégica tiene relacion con la definicion de politicas de distribucién y su impacto en la empresa?

e ¢(la comunicacidon como instrumento para el desarrollo del marketing empresarial teniendo en cuenta las
estrategias Pull y Push, son elementos que propician la efectividad en ventas con el uso de los canales de
distribucién?

Dentro del mercado mundial se hace de mayor importancia la concentracién de esfuerzos alrededor de la
satisfaccion del cliente, este desea tener el producto a la hora indicada en el lugar indicado, es por ello que el
sistema de distribucidn para las ventas, debe articular con la plataforma estratégica de la empresa, para que asi, se
contemple desde la misién, la visién y los objetivos organizacionales las estrategias de comunicacidn, distribucion y
abastecimiento, para la satisfaccidn de los clientes o usuario final; teniendo en cuenta lo anterior realice un andlisis
exploratorio, autoevaluandose y respondiendo las preguntas planteadas, para determinar las fortalezas y aptitudes
frente a los temas a tratar, y poder lograr las competencias requeridas durante su proceso de aprendizaje.

3.2 Actividades de contextualizacidon e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.
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El ejercicio de reflexién inicial seguramente genera inquietudes, y expectativas para la generacién de sistemas de
distribucidn en ventas y la comunicacion efectiva de las mismas en bienestar del cliente o usuario final, para esto se
requiere de los conceptos que componen el sistema de distribucion comercial y distribucidén fisica o logistica
integral, la recoleccidn y clasificacion de informacién genera elementos especificos que generan un camino hacia la
contextualizacién de los saberes del aprendiz, que se fortalecen a lo largo del andlisis de sus entorno laboral y sus
vivencias diarias.

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 (AA11): “Establecer sistema de
distribucion y ventas para el posicionamiento del producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades
del entorno productivo y social” son los siguientes:

e |dentificar los elementos que componen el sistema de venta o distribucidn comercial.

e Manejar los elementos de la logistica integral, dentro del sistema de distribucion.

e Analizar la plataforma estratégica de las empresas para la aplicacidon del modelo de distribucidon segun las
necesidades de la misma.

e Identificar las politicas, objetivos y estrategias de distribucidn.

e Disefar los canales de distribucion y su respectiva logistica para definir los componentes de eficiencia y
eficacia dentro de las organizaciones

e Las estrategias Pull como elemento estratégico de integracion de clientes potenciales.

e Las estrategias Push como impulso de los mayoristas y minoristas para la cooperacién hacia la empresa en la
consecucién de sus objetivos en ventas.

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

e Se comunica con respeto hacia la comunidad educativa seglin normas y protocolos de convivencia.

Considerando que el aprendiz cuenta con mayor claridad sobre los procesos y conocimientos asociados a esta
guia de aprendizaje, en su Fase 2 “de planeacién”, correspondiente a la Actividad de Proyecto 6: “Establecer el
sistema de distribucion y ventas”; se hace necesario que estudie y comprenda el esquema de contenidos de la
guia presentado a continuacion, 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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Proyectn Farmative:
IMPLEMENTACI{N DE MODELDS
DE COMERCIALIZACION DE
monucms /0 SERVICICS

dr-'sarrolladu desde

su fase de:
PLANEACION

menlinte
pars &l La Actividad | descrita v
desarralio de EC T "' RN & travds de

v

Competencias:

C far los cansbes de
a partir ded mercado, idicsincrasia, culbura y recesidad
de los chentes,

240201502 Producir textos en inghés en farma escrita v oral,

240201500 Prosnover la inberaceda iddnea consigo mesmo,
con las demds \ con ks neturaleza en Ios contextas
laboral y social.

Que se akcanzan medianta

Los Resultados de Aprendizaje:

26010100401 Elegir los canales de distribucdidn
de acuerdo con k2 naturaleza del producta y e
segmenta de mercado,

26010100404 Elegir @l sistema de distribucian y
wenta aplicando técnicas de evalusddn de acwerdo
con & mercada meta.

para el lagro

24020150202 Tdentificar for -+
bésicas en textos y documentas el ementales
ascribos an inglés.

24020150005 Desarrollar procesas comunicativas
eficaces v asertivos dentro de criterios de
racionalidad gue posinliiten 2 convivencia, el
estabdecimients de acuerdos, | construccitn
colectiva del conodmiento y ia resalucidn de
probiemas de cardcter produtive ¥ social,

Dedicacion horaria

que se realizan mediants

r

[ Las Actividades de Aprendizaje:

AALL Estabilecer sistema de distribucicn y ventas
para el posicionamiento del producto o servico,
atendiendo requerimientas y necesidades del entarno
productivo y social

[ actividadsde  |4—
REFLEXION INICIAL

(" Actividades de _
CONTEXTUALIZACION

La Guia de Aprendizaje 1 |

s
didécticamente
—  arienta &l

. desarclig de
— TN

apoyadas en

r

[Los Recursos para el Aprendizaje

(Objetos de Aprendizaje):

Para =l desasroliode de esta actividad de aprendizaje
tendrd an cuenta los siguientes Objatos ca Aprendizale

anil,
OA Comunicaddn en la distibuckin
OA Sitema de detribucitn

O Estrategic plan of distrbutian
O Casc AkiTay

¥

I Actividadades de 1
APROPIACTON T
I
cam\son madiante

—
Actividades de
EVALUACION

evidenciadas

*Dafinir 13 distribucidn da productn o servicio
¥ la estrategia emaresarial para la venta del producto,

Ewvidencia de Desempeho (A&1 y AA2):
5@ rirda informe an fora de discusidn,

Farn: “La distribucida ¥
Ia estrategia empresarial
on ventas”

[ Evidancia da Canacimiento (AL y ARZ):
*Resolucién de Cuestianano

E'Idwla 2
Cuesticnario ARG “Establecer el
sistema de distibuciin y ventas”

EVIUEHCIBDBE
como

E\‘IUEHCIBﬂaS
como \

/

Evidencias de Praducta (AAL y AAZ): |

* Caracterizar el sistena de distribucidn
* Taller comarension lectora en Inglés,
* Definicidn y desarralia de

habilidades para comunicaciin

¥ negatiacitn,

——evidenclada__
como
HSLRMA g8 ESriu

Evidancia 5.
ETICA y EMPRENDIMIENTO. Defireendo v
desarrollando habiidades para una

Evidencia 3.
sﬁwgogv Distribucicn dal Froducta
Evidencia 4.
“INGLES: Tailer en kioma inglés sobre
iGN
comuricaciin asertva ¥ eficaz,

Esta primer actividad de proyecto tiene una duraciéon de 110 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%.

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

Descripcion

Peso %

Evidencia 1

Intensidad (Foro)

Evidencia 2
(Cuestionario)

Evidencia 4
(Producto)

Evidencia 3

(Producto) Subtotales

Horaria
20%

15%

35% 30%

Trabajo Independiente del
Aprendiz:

80%

88 17,6

13,2

30,8 26,4 88

Trabajo con
acompafiamiento directo
del instructor:

20%

22 4,4

3,3

7,7 6,6 22

Tiempo desarrollo de
Actividad de Proyecto:

100%

110 22

16,5

38,5 33 110
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Conceptos:

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

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

Orientacidn del Instructor

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

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

Encuentro Sincrénico Actividad de Proyecto: Cada vez que inicie a una Actividad de Proyecto, el instructor(es)
debera(n) realizar un encuentro sincrénico con el grupo de aprendices donde explicara(n) el objetivo de la
Actividad de Proyecto, las actividades de aprendizaje a realizar y las evidencias solicitadas, los criterios de
evaluacidn con que se evaluaran, entre otros aspectos, como por ejemplo resolver dudas e inquietudes, explicar
temas técnicos especificos, orientar en la busqueda de informacidn y entrega de evidencias, etc. El encuentro
debe realizarse antes del envio de evidencias y publicar su grabacidon en el foro “Encuentros Sincrénicos”,
indicando en el nombre de la secuencia la fecha del encuentro, y al interior de la publicacién el detalle de los
temas tratados y los documentos soportes utilizados en la sesidén, 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 interrelacion entre actividades de aprendizaje y los resultados de aprendizaje
abordados desde las evidencias que se desarrollardn, 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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requerimientos y
necesidades del
entorno
productivo y
social.

24020150005 Desarrollar procesos
comunicativos eficaces y asertivos
dentro de criterios de racionalidad
que posibiliten la convivencia, el
establecimiento de acuerdos, la
construccién colectiva del
conocimiento y la resolucion de
problemas de caracter productivo y
social.

Evidencia 2 Evidencia 5
Evidencia 1 (Cuestionario) Evidencia 3 Evidencia 4 (Producta)
(Foro) (Producto) AP06-EV05- ETICA
AP06-EV02- (Producto)
APOG-EVO1- Cuestionario AP06-EV03 APOG-EV04- y
ACTIVIDAD DE RESULTADOS DE APRENDIZAJE .Fo.ro: .I.,a APO6. “Sistemna de INGLE.S:. Taller EMSREI\.lD.IMIEN (o)
APRENDIZAJE distribuciény | ,, T en idioma - “Definiendo y
. Establecer el Distribucion .
la estrategia . inglés sobre desarrollando
X sistema de del Producto o . -
empresarial en s I sistema de habilidades pa
,, distribucion y Servicio s Ll
ventas”. ” distribucion". | una comunicaci¢n
ventas . "
asertiva y eficaz’.
26010100401 Elegir los canales de
distribucién de acuerdo con la
X X
naturaleza del producto vy el
segmento de mercado.
26010100404 Elegir el sistema de
AA1l1l.Establecer | distribucion y venta aplicando X X
sistema de | técnicas de evaluacidon de acuerdo
distribucidn y | con el mercado meta.
ventas para el
posicionamiento | 24020150202  Identificar formas
del producto o | gramaticales bdsicas en textos y X
servicio, documentos elementales escritos X
atendiendo en inglés.

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

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el estudio y aplicacién de la presente
guia, son pieza clave para la implementacidon de modelos de comercializacidn 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.

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 védlida como herramienta de apoyo, resulta la obtencién de
informacidn a partir de busqueda y consulta propia.
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» 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 ejecucién del proceso; como resultado de esta evaluacién
recibira la retroalimentacién de logros alcanzados, de tal manera que pueda reflexionar frente a su aprendizaje
y avance en el proceso formativo.

Para el desarrollo de la actividad de aprendizaje 11, 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 analisis de los siguientes materiales de estudio:

Objeto de Aprendizaje de Actividad de Aprendizaje 11
e OA Comunicacién en la distribucion
e OASistema de distribucidn
e OA Estrategic plan of distribution
e OA Caso AkiToy

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

A continuacion se presenta de forma general los conceptos y contenidos disefiados para el desarrollo de la actividad
de aprendizaje (AA11) denominada: “Establecer sistema de distribucion y ventas para el posicionamiento del
producto o servicio, atendiendo requerimientos y necesidades del entorno productivo y social”. Recuerde que la
revision de los materiales de estudio es fundamental para su proceso formativo como Tecndlogo en Gestidén de
Mercados.

e OA. COMUNICACION EN LA DISTRIBUCION: La estrategia en la comunicacidén en la distribucién es un
elemento estratégico de cooperacién de los intermediarios hacia los clientes, que fortalece los canales de
marketing, es por ello que las empresas pueden optar por dos tipos de comunicaciéon que el objeto de
aprendizaje contempla en temas directamente relacionados con:

o  Estrategia Push: Es una estrategia de comunicacién de presién, la mayor parte del esfuerzo de
marketing se concentra en las iniciativas dirigidas a los mayoristas y los minoristas para inducirlos
a cooperar con la empresa, a referenciar la marca, a mantener un nivel minimo de existencias, a
mostrar los productos y darles suficiente visibilidad en sus anaqueles.
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Estrategia de aspiracion Pull: Cuando se adopta una estrategia de aspiracion, el fabricante enfoca
sus esfuerzos de comunicacidon en el usuario final, evadiendo a los intermediarios e intentando
construir una demanda directamente entre los clientes potenciales del segmento objetivo. El
objetivo de comunicacidn es crear una demanda de cliente y una lealtad de marca fuerte entre los
consumidores para poder arrastrar la marca a través del canal de distribucion, forzando a los
intermediarios a comercializarla para satisfacer la demanda de los consumidores.

OA. SISTEMAS DE DISTRIBUCION: Un sistema de distribucién es un sistema interorganizacional que
comprende una serie de instituciones interdependientes y agencias involucradas en la tarea de mover
cualquier cosa de valor, desde su punto de concepcion, extraccion o produccién hasta el punto de
consumo. Los temas relacionales para la aplicacidon de los sistemas de distribucién involucrados en la
empresa son:

O

El sistema de venta o de distribucién comercial: Es el conjunto de relaciones que debe construir y
sostener una empresa con una serie de actores o intermediarios, para hacer llegar su producto
hasta el consumidor final.

La distribucion fisica o logistica integral: La logistica es el proceso de planear, implementar y
controlar procedimientos para transportar y almacenar bienes y servicios de manera eficiente y
efectiva, ademas de informacidn relacionada desde el punto de origen hasta el punto de consumo,
con el propdsito de cumplir con los requerimientos del consumidor.

Andlisis de la plataforma o direccionamiento estratégico de la empresa: La plataforma o
direccionamiento estratégico de la empresa estd integrada por los elementos que se citan a
continuacién: Mision, Visidn, Valores y principios corporativos, Metas y objetivos corporativos,
Politicas corporativas

Anadlisis externo: Todos los agentes econdmicos estan expuestos a la influencia que ejercen las
fuerzas del entorno o ambiente. Estas fuerzas, ademds de escapar del control de las
organizaciones, cambian continuamente en cuanto a su accionar y su influencia.

Anadlisis interno: Caracteristicas del producto que deben ser tenidas en cuenta para la funcién de
distribucién (necesidad de conservacién a través de cadenas de frio, envase y embalaje,
necesidades de almacenamiento, requerimientos especiales para la manipulacion)

Definicién de politicas de distribucion: La administracién de todas las areas funcionales, y, dentro
de ellas, la de mercadeo, deben estar regidas por unas politicas congruentes con la plataforma
estratégica corporativa y, por lo tanto, deben orientar la fijacion de objetivos y el disefio de
estrategias y tacticas.

Definicion de objetivos de distribucion: Los objetivos de distribucion también deben ir en
conformidad con los objetivos corporativos y mas especificamente, deben estar fundamentados
en los objetivos de mercadeo.

Definicidn de estrategias de distribucion: Las estrategias de distribucién deben tener en cuenta
las estrategias corporativas y las de mercadeo. En cuanto a estas ultimas, es preciso acotar que
pueden determinarse estrategias de distribucion con respecto a las diferentes variables que
componen la mezcla de mercadeo.

Seleccion de canales de distribucion: Los canales de distribucién crean utilidades a través de la
prestacion de diferentes servicios tanto a los productores como a los consumidores y, por prestar
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estos servicios, “cobran” un porcentaje denominado margen de comercializacién.

La conceptualizacidon tematica requerida como elementos de integralidad fundamentales para vivir en sociedad,
desenvolverse en el dmbito laboral de la gestion de mercados y el analisis comprensivo para la solucién de
problemas de la vida cotidiana, es aportado por los siguientes objetos de transversalidad.

e OA Estrategic plan of distribution. El objeto de aprendizaje ha sido disefiado con representaciones (audio,
escucha, escritura y comprensién lectora) en las que se incluyen diversas posibilidades y situaciones en el
mundo del mercadeo. El objeto de aprendizaje estd construido en idioma inglés referido sobre términos y
vocabulario en relacién con el disefio de un sistema de distribucién y las comunicaciones en las ventas,
destacando y apropiando para la comprensidn del idioma y la produccidn de textos base sobre el mismo.

e OA Caso AkiToy. Este material de estudio aborda los pardametros a tener en cuenta durante el proceso
comunicativo empresa-cliente, se basa en una situacién problema con diversas posibilidades de atenciéon y
respuesta.

Evidencia 1 (De Desempefio)

AP06-EV01- Foro: “La distribucidon y la estrategia empresarial en ventas”. Como evidencia el aprendiz debe
participar en un foro temdtico con base en las indicaciones del instructor asignado y después de haber revisado con
atencién los materiales de estudio y la guia de aprendizaje 6, es importante que participe en el foro de discusion.

Para el desarrollo de esta evidencia el aprendiz deberd haber leido el material de estudios correspondientes a la
comunicacion en la distribucidn y sistema de distribucion. Una vez el aprendiz realice las lecturas sugeridas, ingresar
al Foro tematico y dara respuesta a los siguientes interrogantes con sus propias palabras:

o ¢Cual de las caracteristicas de un sistema de distribucién se relaciona mas con su producto o servicio en el
proceso de comercializacién? ¢ Porque?

o Describa qué factores negativos y positivos pueden influir en el sistema de distribucidn de su producto o
servicio?, presente ejemplo de la situacion.

o Determine y describa los canales de distribucion apropiados para desarrollar actividades de comercializacion de
sus productos o servicio, justifique su respuesta.

Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe apoyarse en investigaciones para profundizar sobre los temas
propuestos, se pide justificar la respuesta y realizar comentarios y aportes a la participacién de otros aprendices en
formacién, se evaluard andlisis e interpretacion. (ver documento: TGM-RubricaTIGREForosDiscusion) para
evaluacion de participaciones en foros tematicos.

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-AP06-EV01”
e Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-RubricaTIGRE-ForosDiscusion”

Forma de entrega:

En el menud principal de la plataforma ubique el drea de “Actividades” e ingrese al enlace “Fase Planeacion”,
posteriormente acceda a la carpeta de la Actividad de Proyecto correspondiente, participe en el foro haciendo clic
en el enlace: AP06-EV01- Foro: “La distribucion y la estrategia empresarial en ventas”, para participar en el foro
también puede ir directamente al link de “foros” desde el menu principal.

Evidencia 2 (De Conocimiento)

AP06-EV02- Cuestionario AP06. "Establecer el sistema de distribucién y ventas”. Con el fin de obtener evidencia
del proceso de aprendizaje, con relaciéon 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 la Actividad de Aprendizaje 11; se dispone
de un cuestionario que determina si el aprendiz maneja adecuadamente los conceptos relacionados con establecer
un sistema de distribucidn y ventas para el posicionamiento del producto o servicio, atendiendo requerimientos y
necesidades del entorno 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-AP06-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: AP06-EV02- Cuestionario AP06. ”Establecer el sistema de distribucion y
ventas”.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

Al iniciar las actividades que permiten la transferencia del conocimiento en relacion con la definicién e identificacion
de los elementos para la distribucion y ventas de productos, se propone la realizacion de la misma teniendo en
cuenta las estrategias de comunicacion en la distribucidon. Para el desarrollo de esta actividad el aprendiz debe
analizar los diferentes elementos que interviene en los sistemas de distribucion y ventas, teniendo identificado la
plataforma estratégica de la empresa para asi contextualizarlo desde su disefo y condicién para un acertado andlisis
interno y externo de la empresa. Teniendo en cuenta esta condicion, generar estrategias de comunicacién para la
distribucidn, que permita una integracion de la empresa en ventas.
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A continuacién se describen las evidencias a realizar en este momento de transferencia, es decir, momento de
aplicacién de lo aprendido hasta ahora.

Evidencia 3 (De Producto)

AP06-EV03- “Sistema de Distribucion del Producto o Servicio”. Para cumplir con esta evidencia, se debe leer el
Caso AkiToy ubicado en el material de formacidn e identificar 10 habilidades que se deben tener para establecer
una comunicacion efectiva, igualmente en el sistema de distribucién a disefiar se deben contemplar aspectos tales
como los elementos que lo componen, el proceso del sistema de distribucién y la comunicacion estratégica dentro
del sistema. Estos objetivos son necesarios para completar actividades futuras relacionadas con el prondstico y el
presupuesto de ventas, y la elaboracién del plan de mercadeo. 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 orientacién, resolver dudas e inquietudes respecto de su elaboracién, entendimiento,
interpretacion 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-AP06-EV03”
e Instrumento de evaluaciéon: “TGM-IE-AP06-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: AP06-EV03- “Sistema de Distribucion del Producto o Servicio”.

Evidencia 4 (De producto)

AP06-EV04- INGLES: “Taller en idioma inglés sobre sistema de distribucion". El aprendiz desarrollard un Taller
sobre vocabulario y términos técnicos referentes al sistema de distribucién. Con el desarrollo del taller se busca
afianzar los conocimientos sobre Sistema de distribucién, a través del inglés.

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

e Formato para desarrollo de evidencia: “TGM-AP06-EV04”
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e Instrumento de evaluaciéon: “TGM-IE-AP06-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: AP06-EV04- INGLES: “Taller en idioma inglés sobre sistema de distribuciéon".

Evidencia 5 (De producto)

AP06-EV05- ETICA y EMPRENDIMIENTO. “Definiendo y desarrollando habilidades para una comunicacién asertiva
y eficaz”. De acuerdo con el caso Aky Toy (dispuesto en objeto de aprendizaje denominado con el mismo nombre
en la seccion de material de formacién) el aprendiz debe identificar la situacion del problema, las dificultades y
causas, con base en ello identificar las habilidades para una comunicacién asertiva y eficaz.

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-AP06-EV05”
e Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-AP06-EV05”

Forma de entrega:

En el mend 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: AP06-EV05- ETICA y EMPRENDIMIENTO. “Definiendo y desarrollando habilidades para una
comunicacion asertiva y eficaz”.

NOTA. Encuentro Sincrénico Orientacién 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 :

AP06-EVO02- Cuestionario APO6.
"Establecer el sistema de
distribucién y ventas”

Establece el sistema de distribucion
considerando los sistemas de produccion
y marketing y los factores de entrega y
costo de los productos o servicios, de
acuerdo con el mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida del producto y la
estrategia promocional de la

organizacion.

Determina el sistema de distribucion
teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Elige el sistema de distribucidon para
introducirse en los mercados a partir del
andlisis de riesgo econdmico y la
posibilidad de éxito en relacion con su
tamario, volumen de ventas,
comportamiento de la demanda, nivel de
esfuerzo

servicio, profesional y

desarrollo técnico.

Enlace LMS — Prueba de
Conocimiento.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV02”

Evidencias de Desempeiio:

AP06-EVO01- Foro: “La
distribucién y la estrategia
empresarial en ventas”.

Determina el sistema de distribucion
teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV01”

Instrumento de evaluacién: “TGM-IE-
RubricaTIGRE-ForosDiscusion
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Evidencias de Producto:

AP06-EV03- “Sistema
Distribucion del Producto
Servicio”

de
o

Establece el sistema de distribucion
considerando los sistemas de produccion
y marketing y los factores de entrega y
costo de los productos o servicios, de
acuerdo con el mercado objetivo, los
canales, el ciclo de vida del producto y la
de la

estrategia promocional

organizacion.

Determina el sistema de distribucidn

teniendo en cuenta los niveles de
distribucion y al tamafio del mercado,
mediante la aplicacion de técnicas vy
métodos de evaluacion de los factores
ambientales, las condiciones
econdmicas, comerciales y legales de los

productos y servicios a distribuir.

Elige el sistema de distribucidon para
introducirse en los mercados a partir del
de
posibilidad de éxito en relacion con su
de
comportamiento de la demanda, nivel de

andlisis riesgo econdémico vy la

tamafio, volumen ventas,

servicio,  esfuerzo  profesional vy

desarrollo técnico.

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV03”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV03”

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

Evidencia de producto

AP06-EV04- INGLES: “Taller en
idioma inglés sobre sistema de
distribucién".

Puede extraer informacién adecuada
y precisa y tomar nota de una
conversacidn, programa, clase, etc.;
referido a su profesion.

Puede completar frases basado en
informacién leida previamente en un
texto.

del
técnicos sencillos en tiempo presente

Traduce inglés documentos

Formato para desarrollo de evidencia:
“TGM-AP06-EV04”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV04”

y pasado.
Evidencia de producto Establece procesos comunicativos | Formato para desarrollo de evidencia:
asertivos que posibilitan la
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AP06-EV05- ETICA y
EMPRENDIMIENTO. “Definiendo
y desarrollando habilidades para
una comunicacién asertiva 'y
eficaz”.

convivencia en los contextos social y

productivo de acuerdo con las

competencias ciudadanas.

Establece acuerdos mediante el uso
de procesos comunicativos,
racionales y argumentados
orientados hacia la resolucion de

problemas segun normas y

protocolos institucionales.

“TGM-AP06-EV05”

Instrumento de evaluacion: “TGM-IE-
AP06-EV05”
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RECURSOS PARA EL APRENDIZAJE

Caracterizar el
Comportamiento
del Mercado.

110 NA

NA

Objetos de Aprendizaje — AA11:

e OA.COMUNICACION EN LA DISTRIBUCION
. OA. SISTEMAS DE DISTRIBUCION

e  OA Estrategic plan of distribution

e  OA Caso AkiToy

Mercados
Idiomas

Eticay
Emprendimiento

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

Comunicaciodn: El origen del vocablo comunicacién es latino, y proviene de “communicare” que significa compartir
alguna cosa. Se entiende por comunicacién a la relacién existente entre un emisor y un receptor, que se
transmiten sefiales a través de un cédigo comun.

Receptor: En el dmbito de las comunicaciones, receptor es el dispositivo o el individuo que recibe una sefal o un
mensaje, enviado por un transmisor o un emisor. Los signos que acarrea el mensaje deben ser decodificados e
interpretados por el receptor para su comprensidn. Si nos centramos en lo tecnoldgico, el receptor es el aparato
que posibilita la captacién y decodificacion de sefiales.

Emisor: (Del latin emissor) es un término que puede hacer referencia a diferentes tipos de palabras. Como adjetivo
y sustantivo (de acuerdo a cémo se utilice el término), sirve para acompafar a referirse a aquel o aquellas
entidades que se encargan de conectarse con otro punto para emitir una sefial. Como verbo, significa manifestar
una opinién o noticia, producir y poner en circulacién billetes, valores o titulos y lanzar ondas hercianas para hacer
oir noticias, musica o sefales.

Estrategia: El concepto también se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un asunto y para designar al
conjunto de reglas que aseguran una decisién éptima en cada momento. En otras palabras, una estrategia es el
proceso seleccionado a través del cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro.

Consumidor: El concepto de consumidor dispone de un uso muy extendido en nuestro idioma y especialmente es
empleado a instancias del ambito de la economia para denominar a aquel individuo u organizaciéon que demanda
bienes o servicios que ofrece, ya sea un productor o quien provee los mencionados bienes y servicios.

Distribucidon: Conjunto de operaciones dirigidas a situar los productos al alcance de los consumidores. En
estadistica, conjunto de los valores que puede tomar una variable aleatoria y de la probabilidad de que tome cada
uno de ellos.

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.

En economia el concepto permite referirse a la persona que accede a un producto o servicio a partir de un pago.
Existen clientes que constantes, que acceden a dicho bien de forma asidua, u ocasionales, aquellos que lo hacen en
un determinado momento, por una necesidad puntual.
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