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GLOSARIO

ANALISIS FUNCIONAL: Metodologia de investigacion que extrae ciertos criterios para
ser utilizada en el ambito educativo, ya que sirve para reconstruir e identificar las
competencias en el estudiante; ademas, es un proceso que permite identificar las
competencias laborales a partir de las funciones que desarrolla 0 debe desarrollar un
sector productivo o funcién productiva, estableciendo la relacién que se tiene con el
entorno.

APRENDIZAJE INDIVIDUAL: Orientado a satisfacer las necesidades del estudiante que
varian en el tiempo, la forma, los contenidos y el volumen. De acuerdo a esto, es
necesario que los ambientes desarrollados para apoyar este tipo de aprendizaje sean
flexibles, amigables y adaptativos. Pues, relaciona sisteméaticamente acciones educativas
cémo planificar, organizar, ejecutar y evaluar, asi la formacion profesional integral permite
el desarrollo individual y social.

APRENDIZAJE COLABORATIVO:

Actividad de pequefios grupos en los que se intercambia informacion, se siguen
instrucciones del profesor y se aprende a través de la colaboracién de todos. Se aprende
mas, se recuerda por mas tiempo, se desarrollan habilidades de razonamiento superior y
pensamiento critico, los alumnos se sienten mas valorados y confiados.

APRENDIZAJE SIGNIFICATIVO: ElI aprendizaje significativo es el resultado de la
interaccion de los conocimientos previos y los conocimientos nuevos y de su adaptacion
al contexto, y que ademas va a ser funcional en determinado momento de la vida del
individuo. Es aquel aprendizaje que por lo que significa y por la forma en que se recibe
adquiere un sentido especial, trascendental y de valor para una persona.

APROA: Aprendiendo con Repositorios de Objetos de Aprendizaje.

CAUSA-CONSECUENCIA: Evidencia que existe informacion necesaria y suficiente entre
el tema origen y el tema de destino involucrados en el proceso de aprendizaje.

COGNOSCITIVISMO: Se basa en los procesos que tienen lugar atras de los cambios de
conducta. Estos cambios son observados para usarse como indicadores para entender lo
que esté pasando en la mente del que aprende.

CONDUCTISMO: Se basa en los cambios observables en la conducta del sujeto. Se

enfoca hacia la repeticion de patrones de conducta hasta que estos se realizan de manera
automatica.
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CONSTRUCTIVISMO: Se sustenta en la premisa de que cada persona construye su
propia perspectiva del mundo que le rodea a través de sus propias experiencias y
esquemas mentales desarrollados. El constructivismo se enfoca en la preparacién del que
aprende para resolver problemas en condiciones ambiguas.

COMPETENCIAS: En el proceso educativo han integrado al estudiante y al docente, ya
que deben ser capaces de aplicar sus conocimientos en contextos determinados, deben
saber sortear situaciones novedosas a partir de un marco conceptual y practico
previamente adquirido, ademas facilitan la identificacién de los aspectos sustanciales de
cada tipo de formacién; de esta forma es posible distinguir entre las competencias que se
espera tenga una persona en cada nivel o tipo de formacién, pues sirven para distinguir
un perfil de otro, de igual forma facilita la movilidad entre los distintos niveles y tipos,
permite saber qué grado de conocimientos, habilidades, destrezas y actitudes se esperan
como condicion para finalizar un ciclo y para iniciar el otro. también, permite identificar los
aspectos en los que el pedagogo debe reforzar su formacion para desempefiarse o las
competencias que se deberian fortalecer en las respectivas areas y facilitan la
actualizacion permanente de los titulares de las competencias. En un entorno cambiante
como el actual, los titulares de las competencias deben estar siempre en condiciones de
ampliar, adecuar o adquirir unas nuevas, segun las necesidades que el entorno imponga
o los aspectos por los que el titular opte.

DEPENDENCIA: Permite que dos temas se contextualicen en el proceso de aprendizaje
de la asignatura.

DIAGRAMA SECUENCIAL DE ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE - DSAZ
Representacion grafica de la estructuracion general de la asignatura, donde se asocian
los contenidos tematicos del proceso de formacion.

DISENO INSTRUCCIONAL: Es un proceso sistemético, planificado y estructurado, que se
apoya en una orientacién psicopedagogica del aprendizaje para producir con calidad, una
amplia variedad de materiales educativos (unidades didacticas) adecuados a las
necesidades de aprendizaje de los estudiantes en funcién de la satisfacciéon de alcanzar
los objetivos planteados por la asignatura.

E-ESCEN@RIUIS: Plataforma educativa institucional de la UIS denominada escenario
electrénico de recursos de aprendizaje e investigacion.

E-LEARNING: Aprendizaje asistido por tecnologias de la informacion. El e-Learning
fomenta el uso intensivo de las TIC facilitando la creacién, adopcion y distribuciéon de
contenidos, asi como la adaptacion del ritmo de aprendizaje y la disponibilidad de las
herramientas de aprendizaje independientemente de limites horarios o geograficos.
Permitiendo al alumno intercambiar opiniones y aportes a través de las Tecnhologias de
Informacién y Comunicacién.
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ESTILOS DE APRENDIZAJE: Es el conjunto de caracteristicas psicolégicas que suelen
expresarse conjuntamente cuando una persona debe enfrentar una situacion de
aprendizaje; en otras palabras, las distintas maneras en que un individuo puede aprender.

EVIDENCIA FiSICA (PHYSICAL EVIDENCE): Los clientes se forman impresiones en
parte a través de evidencias fisicas como edificios, accesorios, disposicion, color y bienes
asociados con el servicio como maletines, etiquetas, folletos, rétulos, etc. Ayuda crear el
"ambiente" y la "atmésfera" en que se compra o realiza un servicio y a darle forma a las
percepciones que del servicio tengan los clientes. Tangibilizar al servicio.

FSLM: siglas del modelo felder y silverman de estilos de aprendizaje.

MEZCLA DE MERCADEO: EIl concepto Marketing Mix fue desarrollado en 1950 por Nel
Bolden, quien desarrolld un listado de 12 elementos, con las tareas y preocupaciones
comunes del responsable del mercadeo. Esta lista original fue simplificada a los cuatro
elementos: Product, price, place y Promotion, por McCarthy en 1960. El concepto y la
simplicidad del mismo cautivo a la academia y ejecutivos rapidamente. En 1984 el AMA
(Asociacion Americana de Marketing) lo consagro en su definicién de Marketing de aquel
afio.“Proceso de planificacion y ejecucién del concepto precio, promocién y distribucion de
ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos del individuo
y la organizacion”.

METADATOS: Son un conjunto de atributos o0 elementos necesarios para describir un
recurso.

OBJETO DE APRENDIZAJE: Recurso educativo digital que a su vez puede estar
compuesto por varios recurso educativos independientes que contienen un objetivo, una
actividad de aprendizaje, un metadato (Informacion acerca de un dato) y un mecanismo
de evaluacién, el cual puede ser desarrollado con tecnologias de informacion y
comunicacién (TIC) de manera que posibilita su reutilizacion, interoperabilidad,
accesibilidad y duracion en el tiempo.

PARALELISMO: Los temas que se desagregan del tema origen poseen el mismo grado
de importancia y por tanto pueden ser abordados en cualquier orden en el proceso de
aprendizaje.

PERSONAL: El personal es importante en todas las organizaciones, pero es
especialmente importante en aquellas circunstancias en que, no existiendo las evidencias
de los productos tangibles, el cliente se forma la impresion de la empresa con base en el
comportamiento y actitudes de su personal. Las personas son esenciales tanto en la
produccién como en la entrega de la mayoria de los servicios. De manera creciente, las
personas forman parte de la diferenciacién en la cual las compafiias de servicio crean
valor agregado y ganan ventaja competitiva.

DISTRIBUCION: En este caso se define donde comercializar el producto o el servicio que
se le ofrece. Considera el manejo efectivo del canal de distribucién, debiendo lograrse que
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el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones
adecuadas.

PRECONCEPTO: Evidencia que existe informacidn necesaria aunque no suficiente para
abordar el tema por lo tanto se requiere informacion adicional que permita el proceso de
ensefianza-aprendizaje.

PROCESOS: Los procesos son todos los procedimientos, mecanismos y rutinas por
medio de los cuales se crea un servicio y se entrega a un cliente, incluyendo las
decisiones de politica con relacion a ciertos asuntos de intervencion del cliente y ejercicio
del criterio de los empleados. La administracion de procesos es un aspecto clave en la
mejora de la calidad del servicio.

PRODUCTO: (Producto y Servicios) en mercadotecnia un producto es todo aquello
(tangible o intangible) que se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso y/o consumo y
que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a objetos
materiales o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las decisiones
respecto a este punto incluyen la formulacion y presentacién del producto, el desarrollo
especifico de marca, y las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras.

PRECIO: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion.
Sin embargo incluye: forma de pago efectivo, cheque, tarjeta, etc., crédito directo, con
documento, plazo, etc. Descuentos pronto pago, volumen, etc., Recargos, etc.

COMUNICACION: (mezcla de promocién o de comunicacion): Es comunicar, informar y
persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas etc,
para el logro de los objetivos organizacionales La mezcla de promocién esta constituida
por: 1. Promocion de ventas 2. Fuerza de venta o Venta personal, 3. Publicidad y 4.
Relaciones Publicas. 5. Comunicacion Interactiva (Marketing Directo): Mailing emailing,
catélogos, webs, telemarketing etc,.

RELOAD: Editor de metadatos de cddigo abierto, destinado a compartir material de
ensefianza aprendizaje.

SCORM: Modelo de referencia que establece un modo de desarrollar, empaquetar, y
gestionar la distribucion de unidades formativas digitales.

TRANSVERSALIDAD: Es un tema que se requiere para multiples temas en diferentes
espacios de tiempo y contextos para el proceso de aprendizaje (se desea evitar la
redundancia de temas dentro de la asignatura.

TECNOLOGIAS DE INFORMACION: Denominacion utilizada al conjunto de

herramientas, generalmente de naturaleza electronica, utilizadas para la recogida,
almacenamiento, tratamiento, difusion y transmision de la informacién.
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RESUMEN

TITULO

DISENO INSTRUCCIONAL PARA LA ASIGNATURA FUNDAMENTOS DE MERCADEO
BASADO EN COMPETENCIAS Y CONSTRUCCION DE UN OBJETO DE
APRENDIZAJE RELACIONADO CON LAS ACTIVIDADES DE LA TEMATICA
MEZCLA DE MERCADEO*

AUTORES:
DIAZ CARDENAS SANDRA MILENA; HERRERA ROJAS FREDDY ALFONSO*

PALABRAS CLAVES: Disefio instruccional, Planeacién curricular, Objetos de
aprendizaje, Mezcla de Mercadeo, Analisis Funcional, Evidencias de aprendizaje,
Técnicas y Estrategias de ensefianza, Tecnologias de informacién y comunicacion
(TIC's).

DESCRIPCION

En el proceso educativo, los sistemas de aprendizaje para la educacién superior en
Colombia y el resto del mundo, son el reto que preocupa la formacién de ciudadanos con
una participacion activa en la sociedad proyectada hacia el conocimiento y la informacion.
De alli la oportunidad de aprovechar nuevos sistemas basados en competencias
enfocadas a las Tecnologias de Informacién y Comunicacién TIC's.

Actualmente la educacion se esta orientando hacia el desarrollo de competencias en el
alumno; para tal fin se adapt6 la metodologia del analisis funcional, utilizada ampliamente
en el sector laboral para la identificacion de competencias.

En este documento describe la forma en que se aplico dicha metodologia para la
elaboracion del disefio instruccional bajo el enfoque de competencias, para la asignatura
Fundamentos de Mercadeo correspondiente al programa académico de la Escuela de
Estudios Industriales y Empresariales, de la Universidad Industrial de Santander.

También se relata el proceso de disefio y construccion de un objeto de aprendizaje que
permita dar soporte al proceso de ensefianza - aprendizaje relacionado con la tematica
“Mezcla de mercadeo” (considerada por los expertos el eje central del mercadeo).
.Encapsulado y montado el plataforma e-ESCEN @RIuis que es el espacio dirigido a los
estudiantes y guiado por el docente.

* Proyecto de grado
" * Facultad de Ingenierias Fisico mecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director MBA, Orlando Enrique Contreras Pacheco
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DESCRIPTION:

In the educational process, the systems of learning for the higher education in Colombia
and the rest of the world are the challenge that worries to the formation of citizens with an
active participation in the projected society toward the knowledge and the information.
From there the opportunity to take advantage of new systems based on competitions
focusing on the Information and Communication Technologies TIC s

Nowadays the education is being orientated toward the development of skills in the
student; for that purpose the methodology of the functional analysis was adapted which is
used widely in the labour sector to identify skills.

In this document describes the way how this methodology for the elaboration of the
instructional design under the approach of skills was applied, for the subject Foundations
of Marketing corresponding to the academic program of the School of Industrial and
Managerial Studies, of the Industrial University of Santander.

Also the process of design and construction of an object of learning is associated that
allows giving support to the process of education - learning related to the thematic
"marketing mix". (Considered by the experts at the centre of marketing). Encased and
mounted the platform e-ESCEN @RIuis which is the space directed to the students and
guided by the teacher.

* Project of degree

* Physic Mechanics Engineering Faculty. Industrial and Business Studies’ School. Director MBA,
Orlando Enrique Contreras Pacheco
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INTRODUCCION

El siguiente trabajo hace parte de un proyecto institucional llamado ProSPETIC “Soporte
al Proceso Educativo UIS Mediante Tecnologias de Informaciéon y Comunicaciéon” que
como politica integra las TICs en los procesos de aprendizaje centrados en el estudiante,
mediante el desarrollo de modelos pedagdgicos, con el fin de fortalecer la cultura de
aprendizaje permanente, diversificar estrategias pedagdgicas, implementar sistemas
educativos eficaces e interactuar en la sociedad global de conocimiento. Debido a que la
educacion en todos los paises del mundo ha involucrado procesos de mejora continua,
con ello ha optimizado la formacién en sus estudiantes permitiendo el desarrollo de sus
competencias.

Teniendo en cuenta ademas que la educacién superior es el enlace mas proximo entre el
entorno educativo y las mudltiples necesidades que demanda la sociedad, se hace
indispensable el desarrollo de reformas de procesos de ensefianza-aprendizaje dado que
genera aplicabilidad en el contexto académico y laboral.

La utilizacion de las Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones “las TIC's”, han
pasado de ser algo novedoso y se han convertido en una realidad integrada a la vida del
hombre. El uso de las TIC's, puede llegar a mejorar el desempefio entre los actores
profesor y estudiante.

La pedagogia acompafnada del nuevo paradigma tecnolégico supone una vision nueva en
la formacién del individuo, en su aprendizaje, en la relacion entre el proceso educativo y
en su formacién profesional.

La metodologia utilizada en el proyecto, es el andlisis funcional que facilita el desarrollo
del disefio instruccional para la asignatura Fundamentos de Mercadeo. Bajo los criterios
de éste método, se construira el objeto de aprendizaje relacionado con la tematica Mezcla
de Mercadeo teniendo en cuenta los parametros del estandar SCORM de e-learning.

De tal forma que exista claridad y se refuercen aspectos como la informacién y la
comprensién que depende del estilo de aprendizaje que presenta cada uno de los
estudiantes, a través de la red se asegura una completa disponibilidad y alcance. Luego,
aporta significativamente a la conceptualizacién teérica del area que presentamos como
estudio. Y porque no, la de superar limitaciones que comprometa al estudiante con la
utilizacién de aplicaciones interactivas.

Para acceder al conocimiento, los estudiantes toman decisiones en cuanto a sus intereses
y estilos de aprendizaje, asi que el docente tendra la certeza de adaptarlo a los mismos,
al saber que influyen directamente en el rendimiento académico de los estudiantes
universitarios.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Las tecnologias de informacién y comunicacién® participan activamente en el desarrollo
de nuevas y mejores técnicas educativas, renovando la formacién y el rol que
desempefiaban antiguamente los docentes frente al estudiantado, tal transformacion,
genera entre los actores el establecimiento de una relacién exigente por parte del docente
gue conlleva esencialmente a un compromiso de pasar a ser un facilitador y mediador del
conocimiento, asi como también la de recoleccidon y actualizacién del mismo, de igual
manera exige del estudiante un compromiso Yy una independencia en el desarrollo de su
crecimiento cognitivo para acceder a tal conocimiento, basado en entornos de aprendizaje
en linea que debe ser valorado como un soporte educativo, lo cual, permite disponer de
manera continua de las herramientas y también evaluar su propio aprendizaje.

La gestién del conocimiento, muchas veces proviene de la recoleccién de las experiencias
de aprendizaje que han sido logradas en el transcurso del tiempo, ya sea por un individuo
0 un grupo de participantes. Ademas, de agregar la informacion que circula a través de la
red, que hace necesario seleccionarla debidamente, ya que es numerosa y se deben
buscar fuentes realmente confiables. Con ello, se confirma el papel que desempefia el
docente de ser colaborativo y mediador del conocimiento. Por tanto, la importancia de
encontrar instrumentos para estructurar, monitorear y controlar los contenidos que
satisfagan las necesidades del estudiante.

La adaptacion de un nuevo enfoque en la educacion’ mediante competencias comprende
la creacion de destrezas y habilidades, que integran el desempefio en el ambito
profesional [1].

La formacién basada en competencias comienza reconociendo los cambios que se
vienen presentando en las diferentes formas de educar y ensefar, asi mismo, debe
generar el desarrollo de individuos capaces de desempefiarse en diferentes situaciones y
contextos, pretende mejorar la forma como el estudiante adquiere el conocimiento,
adoptando estrategias adecuadas para su proceso de ensefianza y aprendizaje

! TIC’s, Tecnologias de Informacién y Comunicacion. Pefia, C.I.,, Marzo, J. L., De la Rosa, J. LI, Fabregat, R.
Un sistema de tutoria inteligente adaptativo considerando estilos de aprendizaje, IV Congreso iberoamericano
de informatica educativa, IE2002, Vigo (Espafia), Noviembre 20-22, 2002, ISBN 848158-227-1. Fundamentos
tedricos sobre estilos y modelos de ensefianza/aprendizaje, Tecnologias de Informacion y Comunicacion
(TIC’s), y su aplicacion en ambientes de aprendizaje en linea.

2 http://www.observatorio.org/colaboraciones/perez4.html. La formacién por competencias como alternativa
educativa.
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ajustandolo al personalizarlo; esto implica ver mas alla de lo usual, es entender que todo
se puede superar, procura afianzarse lo mas profundo en las funciones y papeles que
desempefian tanto el educador como el educando; no aprendemos de la misma forma y
con los mismos argumentos.

Las TIC's han planteado su transformacién estructural hacia la modularidad, e
interoperabilidad. Todo esto dirigido a crear principios basicos que lleven a un
conocimiento unificado, que fortalecen el proceso de ensefianza y aprendizaje. Es
importante minimizar el riesgo que se crea por el desconocimiento de tematicas, que son
fundamentales para realizar una labor especifica, y por medio de la actividad pedagdgica,
las metodologias de formacién y gestién educativa se deben resolver; al respecto los
beneficios que ofrecen las TIC's son significativos, pues estas tecnologias de informacion
pueden llegar a mejorar el desempefio del profesor y el estudiante, también permite filtrar
la gran cantidad de informacion que recibe el estudiante y que no garantiza su completo
aprendizaje, estructurando y planificando la informacion para alcanzar una educacién mas
integral.

La Universidad Industrial de Santander bajo la division de servicios de informacion ha
decidido incorporar las TIC's en su proceso de transformacién en la manera de educar y
formar al estudiante, que es un desafié para las instituciones de educacién superior, ha
creado y estructurado los diferentes curriculos de cada una de las asignaturas que forman
parte del contenido del programa de Ingenieria Industrial. Ejemplo de ello, es la asignatura
Fundamentos de Mercadeo® definida dentro de un nuevo plan de estudios de Ingenieria
Industrial; para el area de Mercados, el estudiante conceptualiza los principales aspectos
relacionados con la funcion de mercadeo dentro de las empresas y la relacion que
establece con el entorno.

El proyecto ProsPETIC*, se centra en la utilizacion de un modelo de formacién por
competencias que esté apoyado por las TIC's, al fortalecer desde la Ingenieria Industrial
el proceso educativo del aprendizaje ampliandolo a un gran nimero de experiencias
pedagogicas en el campo universitario.

La tendencia en la actualidad es orientar la formacién a una generaciéon de competencias
gue correspondan, no a una simple conjuncién de habilidades, destrezas y conocimientos,
sino a la interaccién de las distintas perspectivas del medio, y en general del mercado
laboral.

La importancia de la tecnologia educativa radica en su aplicabilidad. Son herramientas
que pueden fomentar las habilidades de los estudiantes, revolucionar la forma en que
trabajan y desarrollan su pensamiento, y proveerle un mundo nuevo al poder acceder a
éste, facilmente.

Tanto los profesionales como los no profesionales se ven en la necesidad de estudiar o
refinar sus conocimientos para poder competir con las nuevas tendencias y las del futuro.

% Nuevo Plan de Estudios de la asignatura Fundamentos de Mercadeo elaborado por docentes de la Escuela
de Estudios Industriales y Empresariales.
4 Soporte al proceso educativo UIS mediante tecnologias de informaciéon y comunicacién ProSPETICuis
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Se percibe la obligacién de incursionar en el mundo de la nueva tecnologia y conocer el
funcionamiento de un sin nimero de equipos y especialmente, el uso y manejo de las
computadoras. Ademas, se necesita desarrollar una serie de destrezas especiales que
ayudan a desenvolverse cada dia, sistematicamente.

La investigacion, permite evaluar y elaborar cuales competencias son necesarias en la
formacién y capacitacion de los estudiantes en el area de la Ingenieria Industrial.
Igualmente, al construir recursos digitales sélidos que estructuren contenidos y aplicacion
de metodologias que se adapten a los recursos que puedan ser mas adelante
posiblemente actualizados, segln sea el caso.

La fundamentacion de los aplicativos® se relaciona con la tematica establecida por el
proyecto con la aprobacion y coordinacion del docente, pues es el experto tematico que
ilustra integralmente la experiencia e importancia sobre el tema ha emprender, el cual
sera representado por la Mezcla de Mercadeo llamada también Marketing Mix.

° Propuesta planteada por el Ingeniero Orlando Contreras Docente de la catedra de Mercadotecnia, Escuela
de Estudios Industriales y Empresariales, 2007.
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1.2 JUSTIFICACION

El uso de la tecnologia educativa, como recurso de apoyo para la educacion esta
enrigueciendo el proceso de ensefianza tradicional ya que se ha comprobado que mejora
el aprendizaje, ademas de crear condiciones apropiadas para que el estudiante y el
profesor interactien dentro de un clima de practica y aprendizaje. Estos recursos, como
medio educativo estimulan los sentidos fundamentales como el oido, la vision y permiten
el desarrollo del conocimiento, esto hace parte de los beneficios de los computadores, sus
aplicaciones, ventajas y desventajas y el amplio espacio a través de Internet, con la
disponibilidad de estos aparatos tecnolégicos.

La constante necesidad del cambio de ensefianza educativa, hace que esta y otras
asignaturas, exija tanto de emisores como de receptores, de personal docente, de
expertos tematicos y de estudiantes de la Universidad Industrial de Santander, como de
disponibilidad de tiempo. Presenciando un ambito de facil desplazamiento y acceso a la
informacién en linea lo que permite mantener un material de trabajo actualizado, un
proyecto institucional que tiene el enfoque de “soporte al proceso educativo UIS mediante
tecnologias de informacién y comunicacién denominado ProSPETIC". El desarrollo del
disefio curricular es preciso por ser un soporte adaptativo a la Enseflanza/ Aprendizaje
para la asignatura Fundamentos de Mercadeo.

El cambio general de la educacién Colombiana establece pautas orientadas a mejorar la
calidad, cobertura y eficiencia de la misma , lo cual hace que la propuesta® encaje en este
contexto, ademas coincide con el proyecto educativo de la Universidad Industrial de
Santander en su modelo Instruccional Acuerdo # 015 del 2000, ha establecido la reforma
de sus programas académicos de tal manera que los planes de las materias constituyan
un curriculo de formacion integral y de desarrollo de nuevas metodologias pedagdgicas
esto orientado a la formacion integral y a la vigencia de los saberes, actitudes y politicas
construidas en el estudiantado. La formacion de futuros profesionales ha tenido el
compromiso ante la sociedad, de retribuir a toda la comunidad universitaria y sociedad en
general, todo el apoyo y acompafamiento que tuvieron con propuestas innovadoras y
viables que conlleven a un desarrollo social y académico continuo.

Es un proyecto institucional que promueve la infraestructura al tener la disposicién del
centro tecnolégico, los equipos adecuados, y el acceso a los programas, también el
t0alento humano que apoya y hace el seguimiento respectivo en los procesos, y en
general del avance del mismo.

® ProSPETICUIS tiene en cuenta todas estas pautas, la propuesta hace parte de este proyecto institucional.
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Obijetivo general.

Realizar el disefio instruccional para la asignatura Fundamentos de Mercadeo siguiendo
la metodologia de un modelo de formacién basado en competencias, mediado por
Tecnologias de Informacién y Comunicacion TIC's, que permita un aprendizaje
significativo y personalizado (considerando estilos de aprendizaje) del contenido teméatico
de la asignatura; y construir un objeto de aprendizaje acorde a los estandares de e-
learning y siguiendo los lineamientos del estdndar SCORM que implementen el desarrollo
en los contenidos relacionados con la tematica Mezcla de Mercadeo.

1.3.2 Objetivos especificos.

o Realizar el Disefio instruccional de la asignatura Fundamentos de Mercadeo,
utilizando la metodologia del analisis funcional como estrategia de formacién basada
en competencias.

o Disefiar y desarrollar un Objeto de Aprendizaje relacionado con la tematica Mezcla
de Mercadeo del contenido de la asignatura Fundamentos de Mercadeo, siguiendo
los lineamientos del estandar SCORM de e-learning.

o Disponer el Objeto de Aprendizaje en la Biblioteca Digital de recursos didacticos
de la UIS para su inmediata exploracion como material de soporte en la
ensefianza/aprendizaje de la asignatura Fundamentos de Mercadeo.

o Organizar el Portal Web del profesor en lo referente a la asignatura Fundamentos

de Mercadeo, con la documentacion estatica que actualmente soporta el proceso de
ensefianza / aprendizaje.
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1.4 EQUIPO DE TRABAJO

La conformacion del equipo de trabajo, para el disefio, la construccién y el desarrollo de la
metodologia se realiz6 conjuntamente con la participacién de los grupos interesados,
compuesto por:

El Metodologo: direccion por parte del Ingeniero Edwin H. Gémez Jiménez, siendo la
persona encargada de transmitir la experiencia y el conocimiento en la identificacion de
competencias, y en la metodologia del andlisis funcional, ademas de su amplia interaccion
con el proceso educativo.

Experto Temético: para la asignatura Fundamentos de Mercadeo, el Ingeniero Orlando
E. Contreras Pacheco es especialista del 4rea asignada, por tal motivo, representa un
gran apoyo en la consecucion del proyecto, ya que conoce la teoria y la practica de las
tematicas correspondientes, lo que ocasiona que sea un proceso mas dinamico al contar
con la experiencia en el campo laboral, maximizando los objetivos.

Desarrolladores: estudiantes de la carrera Ingenieria Industrial, Sandra Milena Diaz
Cardenas y Freddy Alfonso Herrera Rojas, participan en la propuesta de grado,
presentada por el proyecto institucional ProSPETICuis para toda la comunidad
universitaria, y la relacién que el proyecto tiene con la investigacion y la pedagogia.
Estableciendo una metodologia basada en Competencias, formacion profesional integral
gue debe evidenciarse a partir de la asignatura del programa Fundamentos de Mercadeo.
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2. MARCO TEORICO

2.1 TEORIAS COGNITIVAS Y EDUCATIVAS

Es necesario investigar acerca de las teorias de aprendizaje para construir el Disefio
Instruccional y apropiarse de la fundamentacién de estos modelos.

Se utilizé el referente de estas teorias ya que describen el método mas eficaz para el
proceso ensefianza-aprendizaje. A continuacion se realiza una clasificacion de las
diferentes teorias.

e Conductismo

El objetivo central de esta teoria es la reaccién de conducta del individuo. Se enfoca hacia
la repeticién de patrones de conducta hasta que estos se realizan de manera automatica

[2].

En la teoria del conductismo’ se encuentra que el conocimiento se percibe a través de la
conducta, como manifestacion externa de los procesos mentales internos, aunque éstos
Ultimos se manifiestan desconocidos. Algunas autores desarrolladores de esta teoria
incluyen a: Pavlov, Watson, Thorndike y Skinner.?

e Constructivismo

A través de las experiencias y los esquemas mentales del individuo, éste interpreta la
perspectiva del mundo que lo rodea, se enfoca en la preparaciéon del que aprende para
resolver problemas en condiciones confusas [3].

! http://www.usask.ca/education/coursework/802papers/mergel/brenda.htm
8 http://fedutec.rediris.es/Revelec2/revelec20/raul20.htm
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e Cognoscitivismo

El objetivo principal de la teoria es que el estudiante aprenda a aprender por si mismo,
luego crea su conocimiento a partir del estilo de aprendizaje que provee.

“Los tedricos del cognoscitivismo reconocen que una buena cantidad de aprendizaje
involucra las asociaciones que se establecen mediante la proximidad con otras personas
y la repeticion. También reconocen la importancia del reforzamiento, pero resaltan su
papel como elemento retralimentador para correccidon de respuestas y sobre su funcién
como un motivador. Sin embargo, inclusive aceptando tales conceptos conductistas, los
tedricos del cognoscitivismo ven el proceso de aprendizaje como la adquisicion o
reorganizacion de las estructuras cognitivas a través de las cuales las personas procesan
y almacenan la informacion.” [4].

Esta teoria se refiere a como aprende el ser humano a través del tiempo mediante la
practica, o interaccién en grupos, ademas explica como el individuo utiliza sus propias
experiencias para generar nuevo conocimiento.

Presume que existen diferentes formas de cémo el estudiante crea su conocimiento
segun su estilo de aprendizaje, el cual puede variar segun los cuatro niveles del modelo
de estilos de aprendizaje de Felder y Silverman FSLSM®.

° Pefia, C.l., Marzo, J. L., De la Rosa, J. LI, Fabregat, R. Un sistema de tutoria inteligente adaptativo
considerando estilos de aprendizaje, IV Congreso iberoamericano de informatica educativa.
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A continuacién se presenta resumen de estas categorias (tabla 1):

Tabla 1. Dicotomias de los cinco niveles de estilos de aprendizaje
del modelo FSLSM.

DICOTOMIA
Activo Reflexivo
Sensitivo Intuitivo
Inductivo Deductivo
Secuencial Global

Fuente: Modelo de estilos de aprendizaje de Felder y Silverman FSLSM.
Las dicotomias provienen de las respuestas dadas por Felder y Silverman a las siguientes
cinco preguntas cercanas a los principios del modelo Onion de estilos de aprendizaje:
¢, Qué tipo de informacidn perciben preferentemente los estudiantes?
JA través de qué modalidad, la informacién cognitiva es mas efectivamente percibida?

¢ Con qué tipo de organizacion de la informacién estd mas cémodo el estudiante a la
hora de trabajar?

¢,Como prefiere el estudiante procesar la informacién?

¢, COmo progresa el estudiante en su aprendizaje?

Dichas respuestas fueron:

e Basicamente, los estudiantes perciben dos tipos de informacién: informacién
externa o sensitiva a la vista, al oido o a las sensaciones fisicas e informacién
interna o intuitiva a través de memorias, ideas, lecturas y otros.

e Los estudiantes se sienten a gusto y entienden mejor la informacion si esta
organizada inductivamente, donde los hechos y las observaciones se dan y los
principios se infieren, o deductivamente, donde los principios se revelan y las
consecuencias y aplicaciones se deducen.

e La informacién se puede procesar mediante tareas activas a través compromisos
en actividades fisicas o discusiones, o0 a través de la reflexién o introspeccion.
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e EIl progreso de los estudiantes sobre el aprendizaje implica un procedimiento
secuencial que necesita progresion logica de pasos incrementales pequefios, o
entendimiento global que requiere de una visién integral.

Como se puede ver, el modelo plantea dos posibles situaciones como respuesta a cada
pregunta. Sin embargo, una respuesta no necesariamente excluye la otra, los individuos
tienden a preferir una mas que otra de tal manera que dicha preferencia por un estilo
particular de aprendizaje puede variar desde muy fuerte a casi inexistente y ser sensitiva
al tiempo y al sujeto a ser aprendido. Este hecho permite a los autores concentrarse en el
modelo dicotémico de estilos de aprendizaje con los cinco niveles independientes
mostrados.

La historia de la Educacién Basada en Normas de Competencias (EBNC) *°. Se remonta
a los afos treinta del siglo XX en los Estados Unidos. Sin embargo, su manifestacion mas
reciente data de mas de 15 afios, como un interés mas econdémico que educativo, con el
fin de adecuar la educacion y capacitacién vocacionales a las necesidades de la industria

[5].

Desde entonces la EBNC ha sido un concepto muy controvertido entre representantes de
los sectores industriales, gubernamentales y educativos, pero también ha generado
consenso en torno a que es un buen punto de partida para elevar los niveles de
competencias en un determinado pais, para aumentar los recursos que se invierten en
programas de capacitacion y para hacer posible que otras instituciones no
gubernamentales impartan capacitacion.

2.2 FORMACION BASADA EN COMPETENCIAS

Se puede decir que la competencia es un conocimiento que se manifiesta en un saber
hacer. Ampliando esta definiciobn, se puede afirmar que una competencia es una
combinacién adecuada de conocimientos, habilidades y actitudes necesarias para realizar
una tarea, accion o proceso intelectual propios del desempefio profesional en un contexto
dado.

NORMA DE COMPETENCIA

“Estandar reconocido por trabajadores y empresarios, que describe los resultados que un
trabajador debe lograr en el desempefio de una funcién laboral, los contextos en que

10 Arguelles, Antonio (comp.) (1996) Competencia laboral y educacion basada en normas de competencia.
México: Limusa. (Afio 7 N°1, Junio 1996, p.18)
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ocurre ese desempefio, los conocimientos que debe aplicar y las evidencias que debe
presentar para demostrar su competencia” **. [6]

La propuesta de educacién basada en competencias pretende ser superadora con
respecto al modelo tradicional, basado en contenidos, objetivos y evaluacién (EBNC)™.

Ademas de adquirir la taxonomia que comprenda 3 niveles de desarrollo humano basado
en:

e Habilidades en tareas ampliamente practicadas y programadas.
e Reglas preestablecidas en una situacion modificada y prevista.

e Conocimiento (comprension) y uso de técnicas para la resolucion de problemas y
para encontrar soluciones a soluciones nuevas.

Las competencias se han dividido de la siguiente forma:

A. Competencias Laborales

Las competencias™ identifican aspectos de la formacion integral de los individuos, por tal
motivo se implementan en el sistema educativo, y sirven para evaluar el desempefio de
cada estudiante de cualquier disciplina.
Se caracterizan por tres criterios:

a) Orientacién al desempenio del trabajo, para situaciones establecidas.

b) Son medibles, al compararlas con una norma de desempefio esperada.

c) Se pueden observar las capacidades personales y sociales que presenta el

individuo, como son las de trabajo en equipo y la interacciéon que se tiene en las
relaciones con los individuos.

1 Nohora Caipa Tolosa. Guia para la elaboracion de normas de competencia laboral. Bogota, 2003

12 http://www.frbb.utn.edu.ar/utec/22/n8.html - Formacién basada en competencias y base para el proyecto
estratégico de reforma curricular de las ingenierias.
13http://www.mineducacion.gov.c0/1621/artic|es-85777_archivo_pdf2.pdf
http://www.esap.edu.co/editor2/images/archivos/Instructivo_territoriales.pdf
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B. Competencias Comunicativas

Se encuentran definidas por las capacidades de produccién, recepcién e interpretacion
de mensajes de diferentes tipos y su funcionalidad a través de diversos medios, ya que
proporcionan interacciones educativas, y no se crean como procesos formativos en la
utilizacion correcta de medios, ni entendimiento de aparatos tecnoldgicos, sino que da
paso a la creatividad de los que participan en este tipo de competencias para hacer llegar
el mensaje de forma precisa y adecuada.

Para el planteamiento de las competencias comunicativas en la educacion en linea,
muestra la necesidad que existe en los aspectos como son expresion, la capacidad de
escucha y la interpretacion, debido a que implican el esfuerzo por dar a entender y por
comprender al otro. Abarcan el conjunto de tareas, conocimientos, habilidades, actitudes y
valores que permiten realizar una funcién especifica.

Entre las competencias comunicativas se encuentran:

e Competencia Interpretativa: El estudiante da sentido a un texto, a una
proposicion, a un problema, a un mapa, a un esquema, entre otros con la debida
argumentacion de una teoria [7].

e Competencia Argumentativa: Su finalidad es dar razon de una afirmacion,
articular conceptos y teorias, y sujetar conclusiones propuestas. Este tipo de
competencia se presenta cuando el estudiante explica o propone con argumentos
sélidos lo que ha aprendido ante una situacion de la vida cotidiana.

La importancia de este tipo de competencia, se extrae al tener en cuenta lo
siguiente [8]:

a) Exposicién de la o las tesis: Presentarla(s) claramente, a favor o en contra.

b) Presentacion de argumentos: Compuestos por una afirmacioén o conclusion.

¢) Premisas o razones que los sustenta, relacionados con la tesis planteada.

d) Plan argumentativo: Organizacion coherente siguiendo un plan o eje
argumental.

e) Consistencia en los términos: Los conceptos basicos empleados no deben

resultar contradictorios o confusos.

f) Adecuacion del auditorio: Anticipar el tipo de interlocutor, lo que supone
seleccionar el Iéxico, las demostraciones y los modos de argumentar.
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g) Nexos argumentales: Existencia de vinculos explicitos entre los diferentes
argumentos.

e Competencia Propositiva: Proponer implica asumir una postura constructiva y
creativa, plantear opciones o alternativas entre la problematica presente en un
texto o situacion determinada [7]. Son acciones propositivas: resolver problemas,
elaborar hipotesis y argumentos, construir mundos posibles, regularidades,
explicaciones y generalizaciones y presentar alternativas ante la confrontacion de
perspectivas entre otras.

C. Ensefianzay aprendizaje de Competencias

Entre la educacion superior y el trabajo se requiere de una formacion profesional basada
en competencias no so6lo laborales, sino también comunicativas, intelectuales y
socioafectivas.

En educacion, asumir el proceso pedagdgico como “reflexidbn en la acciéon” (pensar-
actuar-pensar) favorece considerablemente el aprendizaje y desarrollo de las
competencias, manifestandose en las siguientes formas: [9]

e Acciones espontaneas y rutinarias que pueden asumirse como estrategias para
resolver una tarea o problema en una situacion particular.

e Acciones rutinarias que producen sorpresas, resultados inesperados, agradables o
desagradables, que pueden no corresponder con el conocimiento en la accion,
pero que llaman la atencién.

e Sorpresas conducentes a la reflexion dentro de la accién presente. La reflexién, al
menos en alguna medida, resulta consistente, aunque no se produzca
necesariamente por medio de palabras.

e Funcioén critica que cuestiona las suposiciones surgidas en la accién. Entonces se
puede reestructurar estrategias de accién, de compresion de los fendmenos o de
las maneras de formular los problemas.

e Reflexiones que dan lugar a las experimentacién “ in situ”, pues pueden idearse y
probarse nuevas acciones que pretenden explotar los hechos recién observados,
verificar la comprension original de los mismos o afirmar los pasos que se han
seguido.
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D. Evaluacion Basada En Competencias

La evaluacion le permite al docente autoevaluarse y evaluar sus practicas, y al estudiante
identificar sus fortalezas y debilidades para hacer seguimiento de sus propios cambios y
progresos.

Los métodos de evaluacion existentes pueden tener efectos completamente diferentes a
los que buscan. Ante estas falencias del proceso evaluativo tradicional donde surge el
proceso de adquisicion y desarrollo de las competencias en el ambito educativo, el cual
requiere que éstas se prevean a través de logros o metas. [10]

El logro esperado es lo que se desea obtener del estudiante en su proceso formativo y
que se expresa en el desempefio, sea éste tedrico, practico o teérico-practico. Por lo
tanto, la evaluacion comparara hasta donde los logros esperados se convierten en logros
alcanzados. Los indicadores de logro son sefiales o evidencias, sobre el desempefio del
estudiante.

Una evaluacién integrada se caracteriza por estar orientada a problemas, ser
interdisciplinaria, cubrir grupos de competencias, exigir habilidades analiticas y combinar
la teoria con la préctica.

El involucrar a los estudiantes permitiéndoles que se autoevallien su conocimiento puede
ayudar en gran medida a consolidar la responsabilidad y el autocontrol en los estudiantes.
[11]. Con dicho fin, se dispone de procesos de evaluacion de actividades basadas en
competencias como son:

e Procesos Cognitivos: Mediante el andlisis, la interpretacion, la argumentacion y
la proposiciéon de un texto o gréfico. En estos se incluyen: quices, evaluacion de
guias, repasos generales, trabajos especificos, laboratorios, empleo de material
concreto y utilizacion del software educativo.

e Procesos Axiolégicos: Aqui se evallan los valores y principios morales
reflejados en la cotidianidad de los alumnos.

E. Competencias Y Trabajo Interdisciplinario

La formacion basada en competencias conlleva a integrar disciplinas, conocimientos,
habilidades, practicas y valores. La integracion disciplinar es parte fundamental de la
flexibilizacién curricular, particularmente de los planes de estudio, en areas de formar
profesionales mas universales, aptos para afrontar las rapidas transformaciones de las
competencias y los conocimientos.

Se proponen las siguientes dimensiones de integracion disciplinar: [12]
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e Multidisciplinar: Es el nivel inferior de integracién, que ocurre cuando alrededor
de un interrogante, caso o situacion, se busca informacion y ayuda en varias
disciplinas, sin que dicha integracién contribuya a modificarlas o enriquecerlas.

e Interdisciplinariedad: Es el segundo nivel de integracién disciplinar, en el cual la
cooperacion entre disciplinas conlleva interacciones reales, es decir, una
verdadera reciprocidad en los intercambios y, por consiguiente, un enriquecimiento
mutuo. En consecuencia llega a lograrse una transformacién de los conceptos, las
metodologias de investigacion y de ensefianza. Implica también la elaboracion de
marcos conceptuales mas generales en los cuales las diferentes disciplinas en
contacto son a la vez modificadas y pasan a depender unas de otras. [13]

e Trandiciplinariedad: Es la etapa superior de la integracién disciplinar, en donde
se llega a la construccion de sistemas tedricos totales (macro disciplinas o
transdisciplinas), sin fronteras solidas entre las disciplinas, fundamentadas en
objetivos comunes y en la unificacion epistemolégica y cultural.

2.3 COMPETENCIAS DEL INGENIERO INDUSTRIAL

Se define el desarrollo de las competencias como aquellos comportamientos, destrezas y
actitudes visibles que las personas desempefian en una actividad*

Uno de los objetivos de la Escuela de Estudios Industriales y Empresariales es promover
el desarrollo del personal docente en el campo humanistico, ético y profesional, para que
con su aporte formen estudiantes integrales, que hagan frente a los requerimientos y
problemas del desarrollo regional y nacional.

El Ingeniero Industrial debe desarrollar unas competencias que le permitan®:

" Identificar aquellos procesos criticos que influyan negativamente en la
competitividad de una empresa U organizacion.
. Disefiar estrategias que procuren el mejoramiento de la productividad, teniendo

como soporte fundamental la creatividad, base de la innovacién.

14 http://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/article-95396.html - Revoluciéon Educativa Colombia Aprende —
prensa-Ministerio de Educacién Nacional.

15 http://carpintero.uis.edu.co/industrial/competencias.htm
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= Ser capaz de elaborar propuestas concretas, en donde se integren las diferentes
fases, que conlleven a concretar una estrategia planteada en una fase anterior. Para
ello sera necesario que programe Yy organice los recursos fisicos, financieros,
administrativos y de gestidon que tenga a su disposicion.

= Establecer parametros de decision, tendientes a seleccionar las mejores alternativas 6
propuestas para el mejoramiento de la productividad.

= Dirigir y hacer seguimiento a los proyectos desarrollados en la organizacion.

= Relacionarse e interactuar, con profesionales de otras especialidades, con el propdsito
de formar equipos de trabajo interdisciplinario, lo cual es indispensable para el disefio
de nuevos productos y procesos.

= Generar un clima agradable de trabajo en la organizacién, propiciando la participacién
de los empleados, mejorando la calidad de vida en el trabajo y fomentando el respeto.

= Ser consiente en todo momento, de la realidad socio-econdmica del pais y del mundo
y ser respetuoso del medio ambiente, propender por la calidad de vida de las
personas y estar realmente comprometido con el pais y su desarrollo.

El desarrollo de estas competencias crean en el egresado un perfil de:

Autoconstruccion: Desarrollo de habilidades y actitud personal de construir
auténomamente con disposicion de servicio a los demas.

Diagnostico y desarrollo de propuestas en torno a los sistemas generadores de bienes
y servicios, a partir de elementos como la cultura del personal, la tecnologia involucrada
en las actividades cotidianas, los estilos gerenciales con que se dirige la organizacion, el
andlisis del valor, la trayectoria comercial de la empresa, la informacion estadistica, las
estrategias planteadas por la gerencia y las politicas que se generan de ésta.

Innovar: emplear su capacidad imaginativa y creativa en el desarrollo de procesos cuyos
niveles de desempefio mejoren la productividad de la empresa.

Reflexionar y argumentar: Para analizar estrategias competitivas.

Emprender y liderar: Permitiéndole concretar en la practica, las propuestas disefiadas.
Interpretar: para comprender sin dificultad, conceptos y teorias relacionados con
programas afines, principalmente las Ingenierias, las ciencias humanas, la administracion
y la economia.

Comunicar: En forma oral y escrita, ya que todos los procesos implican comunicacion.

Criticar: de tal forma que le permita tomar posicion en torno a temas politicos,
econdmicos, sociales, culturales y ambientales.

Respetar: la naturaleza, las instituciones legalmente constituidas y las diversas formas de
expresion cultural de la sociedad.
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2.4 ESTRATEGIAS DE ENSENANZA APRENDIZAJE E INNOVACION EDUCATIVA

Las estrategias de aprendizaje son actividades, técnicas y medios que se planean de
acuerdo a las necesidades de quien las use, con la finalidad de hacer mas efectivo el
proceso de aprendizaje. Las técnicas son actividades puntuales que realizan los alumnos
cuando aprenden: repeticidén, subrayar, esquemas, realizar preguntas, deducir, inducir,
etc. Y las estrategias son una guia de acciones a seguir con el objetivo de alcanzar el
aprendizaje.

Pienkevich y Diego Gonzalez hacen una clasificacién de los métodos de ensefianza®®.
Para facilitar el estudio de estos, ubicando en primer lugar los métodos l6gicos o del
conocimiento y en segundo lugar los métodos pedagdégicos.

Los métodos légicos permiten la obtencidn del conocimiento inductivo, deductivo, analitico
y sintético.

Tabla 2. Clasificacion de los métodos légicos.

Métodos légicos Estrategia de Aprendizaje, Procedimientos
Inductivo Observacion, abstraccion, comparacion,
experimentacion y generalizacion
Deductivo Aplicacién, comprobacién y demostracion
Analitico Division y clasificacion
o Recapitulacion, diagrama, definicion,
Sintético . . .
conclusién, resumen, sinopsis, esquema.

Fuente: Pienkevich y Diego Gonzalez (1962) [14]

En el método pedagdgico o tradicional recibe Unicamente el conocimiento del maestro o
del libro guia, promoviendo en el estudiante una actitud pasiva impidiéndole la reflexion.

Estrategias Metodoldgicas: conjunto de pautas a seguir en el proceso de ensefianza
aprendizaje, utilizando medios para llevar a cabo el desarrollo de las metas.

A continuacién se presenta resumen de las estrategias y técnicas mas utilizadas para el
desarrollo del disefio curricular:

16http://www.oadl.dip-caceres.org/vprofelvirtualprofe/cursos/c103/tecnicasl.htm.
http://www.cibersociedad.net/congres2006/gts/comunicacio.php?id=621&llengua=es

-36 -



Tabla 3. Estrategias y técnicas de ensefianza — aprendizaje

ESTRATEGIA TECNICA
e Presentacion e Phillips 6.6
participativa e Visitas
o Exposicién e Foro de discusion
e Conferencia por un e Mesa redonda
Aprendizaje experto * Simposio
TEv——— e Entrevista e Cine foro, foro teatro o
¢ Panel disco foro
e Debate
e Formulacién de
preguntas
e Seminario
e Consulta e Laberintos de accién
e Reporte e Analisis e interpretacion
Aprendizaje individual | ¢ Elaboracién de ensayo de lectura
e Tareas individuales e Andlisis y resolucién de
e Resumen problemas
e Consulta e Investigacion
e Resumen e Proyecto
o Andlisis e interpretacion e Panel
de lectura e Debate
Aprendizaje ¢ Analisis y resolucién de e Seminario
colaborativo problemas e Concurso
o Taller de ejercicios e Juego de roles
e Exposicion e Lluvia de ideas
e Técnica del e Tutorial
rompecabezas
Aprendizaje por e Practica de laboratorio
descubrimiento ° Proye_cto .
e Investigaciones
Aprendizaje basado o Andlisis .d,e ejercic_io_s e Andlisis y resolucién de
en problemas . Resqlqmon y andlisis de pfoblem_as
ejercicios e Simulaciones
e Solucion de casos ¢ Redes semanticas
o Analogia e Mapa mental
Aprendizaje e Resumen e Diagramas
significativo e Organizador previo e Lluvia de ideas
e llustraciones e Formulacién de
e Mapas conceptuales preguntas

Fuente: Felder y Silverman
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Tabla 4. Técnicas e instrumentos de evaluacion

TECNICA

INSTRUMENTOS

Observacién

e Lista de verificacion
¢ Ficha de observacion

e Cuestionario formal

Entrevista . o
e Cuestionario informal
e Anecdotario
Debate e Resumen

e Toma de notas

Mesa redonda

e Anecdotario

e Toma de notas

e Resumen

e Cuestionario informal

e Lista de verificacion

e Resumen
L ¢ Informe .
Exposicion : e Relatoria

e Anecdotario .
¢ Preguntas informales

e Toma de notas

e En

Ensayo sayo

e Lista de verificacion

Prueba o examen

e Cuestionario

e Taller de problemas
e Ejercicios

e Test

Mapa conceptual

e Mapa conceptual

Diagramas de

e Mapa mental
e Cuadro sindptico

e Algoritmo
e Panel de informacioén

informacion e Esquema e Tablas
e Redes semanticas
¢ Informe
Proyectos e Productos asociados
e Portafolio
L Relatorias Taller de problemas
ACIVCETIEE : Resumen : Visitas té(?nicas
complementarias AR .
e Ejercicios e Portafolio
o e Encuestas e Anecdotario
Seguimiento de s L
e Bitacoras ¢ Auto evaluacion

actividades

¢ Registro de actividades

e Coevaluacién
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¢ Informe

e Lista de chequeo

Préactica de laboratorio | e Cuestionario

e Algoritmo

e Anecdotario

Fuente: Felder y Silverman [15]

e Estilos de Aprendizaje: Modelo de Felder y Silverman

La teoria cognoscitiva en la educacion supone que existen diferentes formas de cémo el
estudiante crea su conocimiento segln su estilo de aprendizaje el cual puede variar segin
los cuatro niveles del modelo de estilos de aprendizaje de Felder y Soloman (FSLSM) (ver
especificaciones de su aplicacion a entornos de aprendizaje en linea con base de la
estructuracién pedagogica del proyecto ProSPETIC). A continuacion se presenta una
tabla resumen de estas categorias:

2.5 OBJETOS DE APRENDIZAJE Y ESTANDARES DE E - LEARNING

2.5.1 Objetos de aprendizaje.

Los objetos de aprendizaje deben proveer informacién pedagogica que determine
el tipo de actividades cognitivas en las que los estudiantes estaran envueltos y las
habilidades de ensefianza-aprendizaje asociadas a los objetos de aprendizaje, asi
los conceptos de eficiencia al que pertenecen puedan ser trasladados
convenientemente al estudiante [16].

2.5.2 SCORM.

SCORM es un programa del Departamento de Defensa de los Estados Unidos y de la
Oficina de Ciencia y Tecnologia de la Casa Blanca disefiado para desarrollar principios y
guias de trabajo necesarias para el desarrollo e implementacién eficiente, efectiva y en
gran escala, de formacion educativa sobre nuevas tecnologias Web. Este organismo
recogié lo mejor de las iniciativas anteriores y las mejoré en un modelo propio: SCORM (
Sharable Content Object Reference Model ) . Este modelo proporciona un marco de

1 http://mww.adInet.gov/index.cfm - Estandar e-learning SCORM.
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trabajo y una referencia de implementacién detallada, que permite a los contenidos y a los
sistemas, utilizarlo para comunicarse con otros sistemas, obteniendo asi interoperabilidad,
reutilizacién, durabilidad y adaptabilidad. Especificamente, SCORM corresponde a un
conjunto de estdndares técnicos interrelacionados para desarrollar ensefianza de
contenidos via WEB. Su estructura se basa en un Modelo de Agregacion de Contenidos y
en un Ambiente de Ensefianza en Tiempo Real.

2.5.3 Estandares de e-learning.

Un estandar es un conjunto de reglas o normas que especifican como debe realizarse un
determinado servicio, como debe producirse un determinado producto o como debe
realizarse un determinado proceso de modo que se garantice una cierta calidad y
compatibilidad con otros productos o servicios.

Estos estandares son generados o bien por organizaciones internacionales ya sean
publicas o privadas, e incluso por organizaciones gubernamentales.

El e-learning®® aporta las siguientes ventajas:

¢ Elimina las distancias fisicas: Se utilizan herramientas como correo electrénico, foro o
Chat para establecer la comunicacion entre los participantes.

e Se alternan diversos métodos de ensefianza: Los participantes pueden trabajar
individualmente o de manera grupal.

e Permite flexibilidad horaria: El alumno accede en el momento que dispone de tiempo.

¢ Aumenta el nimero de destinatarios: Esta modalidad de formacién se puede dirigir a
una audiencia mucho més amplia.

e Favorece la interaccién: Los alumnos pueden comunicarse unos con otros, con el tutor
y con los recursos on-line disponibles en Internet.

18 http://prometeo3.us.es/publico/es/quees/index.jsp?mm=1 - Nuevas tecnologias en la formacion de

teleformadores, disefio de materiales multimedia, difusién del e-Learning, creacion de redes de
formadores, etc. Enlace donde se encuentra todo lo relacionado con e-learning.
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e Disposicién de recursos on-line y multimedia: Internet proporciona acceso instantaneo
e ilimitado a una gran cantidad de recursos, como textos, graficos, audio, video,
animaciones.

2.6 METODOLOGIAS DE DISENO Y DESARROLLO

El Aproa es la contraccién de Aprendiendo con Repositorio de Objetos de Aprendizaje. A
través de Aproa se implementa un sistema cooperativo que facilita la relaciéon entre una
red de universidades con el fin de apoyar el desarrollo de aplicaciones educacionales
basadas en el Objetos de Aprendizaje (OA).

El objetivo principal de Aproa es potenciar a las empresas desarrolladoras de aplicaciones
TIC's en la generacion de productos y servicios en tematicas cientificas, tecnoldgicas y
productivas dirigidos a los distintos niveles de la educacion.

2.7 ETAPAS DE CONSTRUCCION Y DESARROLLO DE LA PROPUESTA

La presente propuesta hace parte de la metodologia para el desarrollo de proyectos
educativos UIS para aprendizaje en linea del proyecto “Soporte al Proceso Educativo UIS
mediante Tecnologias de Informacién y Comunicacién'® ProSPETIC que viene
adelantando la Universidad Industrial de Santander; este proyecto esta conformado por
las primeras 3 fases las cuales se explicaran a continuacion:

SEGUIMIENTO Y CONTROL .

DISEND Y

PRODUCCION INTEGRACION | PUESTA EN
DE OBJETOS DE | Y EVALUACION | MARCHA

APRENDIZAJE

DISEND

DEFINICION | INSTRUCCIONAL CONCLUSIONES

Figura 1. Fases del Proyecto

9 Fuente y figuras tomadas de las memorias del Proyecto ProSPETIC
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2.7.1 FASE 1: DEFINICION

Esta etapa hace alusion a la definicion del proyecto, se identifica la necesidad actual, se
justifica una solucién y se planifica la labor de la propuesta.

2.7.2 FASE 2: DISENO INSTRUCCIONAL

Las siguientes cinco etapas determinan el marco de construccién y desarrollo del Disefio
Instruccional

Diagrama secuencial de actividades de aprendizaje
Planteamiento de los saberes

Establecimiento de la relacion propdsitos—contenidos
Estructuracion modular

Planeacion curricular en la tematica definida.

El objetivo de esta etapa es obtener de una descripcion detallada (tematica), una accién
formativa especifica (unidad de formacién), en este caso aplicada a la asignatura
Fundamentos de Mercadeo, de forma que satisfaga las expectativas educativas y sirva de
base para las demas fases que demarca el proyecto ProSPETIC.

2.7.3 FASE 3: DISENO PRODUCCION DE OBJETOS DE APRENDIZAJE

El Objetivo de esta fase es desarrollar un objeto de aprendizaje que cumpla con los
parametros establecidos por el SCORM, y los estdndares e-learning para la tematica
Mezcla de Mercadeo.

DISENO Y PRODUCCION
DEL OBJETOS DE APRENDIZAJE

OBJETO DE
APRENDIZAJE

«  SOLUCION TECNOLOGICA
| .  TECNOLOGIAS DE LA

INFORMACION

Figura 2. Fase 3 Disefio y produccién del objeto de aprendizaje
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2.8 TECNOLOGIAS DE DESARROLLO

Entre las tecnologias de desarrollo que se van a utilizar encontramos:

Suite de Macromedia: La suite de Macromedia contiene principalmente tres
programas (Dreamweaver, Fireworks y Flash) que van a ser de gran utilidad para el
correcto desarrollo del proyecto. Dreamweaver es un editor visual de paginas
dindmicas, que seran interpretadas por un servidor de aplicaciones ademas nos
permite trabajar con paginas HTML, completadas con JavaScript y CSS, asi como la
insercion de contenidos cliente / servidor, con lo que podemos desarrollar aplicaciones
gue se ejecuten en un servidor, devolviendo los datos de esa ejecucion al ordenador
local. Fireworks es un Software de creacion grafica que es Util para optimizar el
tamafo de las imagenes, editar archivos GIF animados, crear botones, animaciones o
vuelcos. Y Flash que es la tecnologia mas comdnmente utilizada en la Web, nos
permite la creacion de animaciones vectoriales. El interés en el uso de graficos
vectoriales es que éstos permiten llevar a cabo animaciones de poco peso, es decir,
que tardan poco tiempo en ser cargadas por el navegador.

Adobe Acrobat: es un software licenciado por la Universidad que permite crear,
abrir, visualizar, buscar e imprimir archivos de formato de documento portatil (PDF)
con funciones de seguridad integradas.

Reload Tools (Reload Editor): El reload editor es un paquete que contiene un editor
de Meta datos. Con el reload editor, tomamos el contenido y paquete electronicos
(paginas web, animaciones en flash, applets de java etc.) haciendo la descripcién
dejandolo listo para el empaquetamiento para convertirlo en un objeto de aprendizaje.

El reload editor proporciona las siguientes funciones:

e El empaquetamiento de los contenidos creados por otras herramientas.
e Preparacién del contenido para el almacenamiento en objetos de aprendizaje.

e Entrega del contenido a los usuarios finales.

Para el desarrollo del objeto de aprendizaje se pueden utilizar tecnologias Web tales
como: HTML, XML, JavaScript, JSP, PostgresQL, Java, Visual C.
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3. DESARROLLO METODOLOGICO PARA LA CONSTRUCCION DEL
DISENO INSTRUCCIONAL PARA LA ASIGNATURA FUNDAMENTOS DE
MERCADEO

El proposito de este capitulo es presentar la descripcion de cada uno de los conceptos
qgue hacen parte de la Metodologia del Disefio Instruccional empleada en este proyecto
y para el desarrollo e implementacién de disefios instruccionales bajo la formacién basada
en competencias.

3.1 EL ANALISIS FUNCIONAL

El analisis funcional es una metodologia de investigacién que permite reconstruir luego de
desarrollar una serie de etapas, las competencias que debe reunir un/a trabajador/a para
desempefiarse competentemente en un ambito de trabajo determinado®. En el ambito
académico se busca identificar las competencias que debe reunir un estudiante en su
proceso de formacién para desempefiarse con éxito en campos especificos que se
relacionan con su profesion [17].

3.1.1 PRINCIPIOS EN LA APLICACION DEL ANALISIS FUNCIONAL

El enfoque del andlisis funcional tiene tres criterios fundamentales que permite organizar
la metodologia y son los siguientes:

. Ir de lo General a lo Particular.

La metodologia tenida en cuenta propone iniciar a partir del contexto general de la
asignatura Fundamentos de Mercadeo, ejemplo de este principio es partir de tematicas
como lo es la Estructura de Mercadeo (general) desplegandola hace la Mezcla del
mercadeo y a temas especificos como lo es el producto, el precio, la distribucién y la
comunicacion.

En la tabla 6 se presentan en resumen las caracteristicas fundamentales junto con las
recomendaciones propias del analisis funcional que corresponden al desarrollo y
aplicacion de la metodologia para el disefio curricular.

20 CATALANO, ANA M. AVOLIO DE COLS, Susana. SLADOGNA, MONICA G. Disefio curricular basado en
normas de competencia laboral: conceptos y orientaciones metodoldgicas.
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. Identificacidon de acciones delimitadas (discretas) manteniendo la
separacion de los contextos especificos.

Acentuar el propoésito y el alcance en la descripcién de cada uno de los contenidos,
estableciendo un comienzo y un fin.

La propuesta metodoldgica comprende la desagregacion de los contenidos, la cual se
estructura en tres tipos siguientes y se deben evidenciar las competencias que tiene el
estudiante:

e Contenidos Conceptuales (“Saber”)
e Contenidos Procedimentales (“Saber Hacer”)
e Contenidos Actitudinales (“Saber Ser”)

Su estructura gramatical esta estipulada por la forma ordenada secuencialmente como:

Verbo, Objeto y Condicion.

. Conservar la relacidon causa-consecuencia.

El despliegue de los contenidos permite extraer la dependencia que existe entre un tema
y el siguiente, y formular su correcta ubicacion dentro de un mapa funcional, relacionar
cual tema es importante y cual debe estar en primer lugar para adquirir algin
conocimiento de otro sin volver a repetirlo innecesariamente, estableciendo una secuencia
I6gica entre los temas.

Ordenar las teméticas conlleva a interpretar la relacion de causa-consecuencia.

En la tabla 5. Se relacionan las caracteristicas y recomendaciones del analisis funcional
para su aplicacién en procesos de formacién académica.
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Tabla 5. Caracteristicas y recomendaciones del andlisis funcional para su

aplicacion en procesos de formacién académica

DE LO GENERAL
A LO PARTICULAR

Partir de los contenidos

generales

Delimitar mediante el
analisis y establecimiento
de los contenidos el area
de estudio de la asignatura

Mantener la relacibn causa-

consecuencia.

Los contenidos
desglosados y clasificados
inconceptuales,

procedimentales y
actitudinales deben en
conjunto proveer las
herramientas para el
cumplimiento de los

propdsitos y actividades de
la asignatura y a su vez
formar en su unién los
diferentes contenidos
generales con los que se
encuentran relacionados

Desglosar hasta
contenidos de
individual

lograr los
realizacion

El proceso de desglose o
desagregacion de
contenido concluye
cuando se identifica vy
enuncia competencias que
puedan ser ejecutadas por
un individuo y/o estudiante

ENUNCIAR
CONTENIDOS
DISCRETOS

Cada contenido tiene un
comienzo y un fin, incluyendo en
su descripcion un alcance
preciso.

El enunciado del contenido
permite la facil
identificacion de su
alcance, es decir delimita
el comienzo y el final de la
accion buscada con dicho
contenido y el resultado
que pretende, proveyendo
asi las bases de las
evidencias a recolectar
para corroborar el
aprendizaje.

Los contenidos generales y/o
desglosados aparecen solo una
vez

Los desgloses deben ser
excluyentes entre si. Si en
el proceso de
desagregacién se repite
algun contenido es
necesario analizar si no
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corresponde realmente a
un contenido mas general
de lo que se planteo
inicialmente.

Describir las acciones de

aprendizaje del estudiante

En la identificacion de los
saberes debe establecerse

las acciones de
aprendizaje del estudiante
que permitan la
adquisicion de las
concepciones de la

asignatura y la evaluacion

UTILIZAR
ESTRUCTURA
GRAMATICAL
UNIFORME

UNA

posterior de dichas

acciones

La normalizacion de la

redaccion permite
Los saberes y contenidos se | mantener la consistencia

enuncian bajo la estructura
gramatical de:

Verbo + objeto + condiciéon

en los enunciados y facilita
la asociacion y
agrupamiento  de los
saberes y contenidos a lo
largo del disefio curricular.

El verbo debe ser activo, con
enfoque en la evaluacion del
estudiante

En lo posible debe usarse
solo un verbo. El verbo es
una accion real, medible y
evaluable en términos de
los resultados de
aprendizaje que se buscan
en el estudiante

El verbo es aquello sobre lo cual
ocurre la accién de aprendizaje.

El objeto especifica sobre
gue contenido se realizara
el enfoque del verbo.

La condicion debe ser evaluable

y debe evitar el uso de
calificativos y condiciones
irreales.

La condicion debe estar
directamente relacionada
con el objeto, expresando
parametros o0  criterios
contra los cuales se pueda
comparar el resultado del
aprendizaje. La condicion
define el alcance, la
restriccion y los limites
para evaluar el aprendizaje
del contenido.

Se debe evitar incluir en la
condicion calificativos
como: “adecuado’,
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“correcto’, Optimo™,
“completo”, “preciso’,
etc..., porque dificultan
una evaluacion objetiva.

Tener dificultades en el manejo del lenguaje es una situacion
general en el desarrollo del andlisis funcional. Evitar la
discusion exhaustiva en palabras determinadas permite un
mejor desarrollo metodolégico.

Evitar el andlisis
excesivo de una
palabra o frase

En la aplicacion de la metodologia es frecuente que se
planteen discusiones sobre aspectos de diferentes indoles y

Evitar las . . .

discusiones que conciernen a tocar el proceso educativo. Es importante
edaaéaicas escuchar estas inquietudes y tenerlas en cuenta si lo
Solitigag y ameritan, pero no debe dedicarse tiempo a discutirlas sin

sentido, ya que pueden alejar el equipo de desarrollo del
camino metodoldégico.

Fuente: Adaptacion de los autores en base a GIRALDO P., Wilson [18].

3.2 PROPUESTA METODOLOGICA APLICADA AL DISENO INSTRUCCIONAL DE
ASIGNATURAS DE PROGRAMAS DE FORMACION PROFESIONAL.

La propuesta metodoldgica de Disefio Instruccional desarrollada, surge como respuesta a
la inquietud de poder identificar las competencias en el contexto educativo y por ello su
elaboracién se orienta en los programas de formacion profesionales de la universidad. El
fundamento bésico es el método del analisis funcional; es por eso que esta propuesta se
puede definir como una adaptacién de los principios y caracteristicas del analisis funcional
para el contexto educativo.

En la Fase 2 del desarrollo de la propuesta, se encuentra el disefio instruccional.

<>

4

Figura 3. Propuesta metodoldgica de Disefio Instruccional
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Se establecen segun la metodologia 5 etapas que complementan el Disefio Instruccional
Ver figura 4

DIAGRAMA SECUENCIAL DE PLANTEAMIENTO
ACTIVIDADES DE DE LOS SABERES
APRENDIZAJE

RELACION
PROPOSITOS-CONTENIDOS

ESTRUCTURA MODULAR <:::> PLANEACION CURRICULAR

Figura 4. Etapas del Disefio instruccional

3.2.1 CONSTRUCCION DEL DIAGRAMA SECUENCIAL DE ACTIVIDADES DE
APRENDIZAJE

El Diagrama Secuencial de Actividades de Aprendizaje DSA? tiene los siguientes
objetivos:

e Representar graficamente el entorno de la asignatura Fundamentos de Mercadeo.

e Mostrar las tematicas generales identificadas y seleccionadas para la asignatura
Fundamentos de mercadeo.

Exponer las relaciones entre los contenidos: dependencia, transversalidad,
causa/consecuencia, paralelismo y preconcepto.

Para la construccion del DSA? para la asignatura Fundamentos de Mercadeo, es
necesario formalizar los siguientes lineamientos:
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e Hacer una seleccién de contenidos tematicos generales. Anexo A Contenido
general de Fundamentos de Mercadeo.

e Plantear el Objetivo de Aprendizaje de la asignatura Fundamentos de Mercadeo.

e Identificar las actividades de aprendizaje que modelen los alcances y lineamientos
de la misma en términos del conocimiento.

Para que el estudiante complete los requisitos para ver la asignatura Fundamentos de
Mercadeo es necesario que haya visto previamente Estadistica | y Direccion Empresarial.
El mecanismo de los docentes al comenzar la ensefianza, es adoptar la posicién de un
recuento que suministre la informacion necesaria para seguir la metodologia pedagdgica,
gue se enfoca en aspectos referentes a la historia y generalidades.

Igualmente para realizar el Diagrama se deben escoger temas generales que permitan
una macro estructura que relaciona temas basicos para desglosarlos hasta llegar a temas
especificos, en el caso de la asignatura Fundamentos de Mercadeo se establecieron los
siguientes temas generales.

Fundamentacién General de Mercadeo
Mezcla de Mercadeo

Triangulo Estratégico

Segmentacién de Mercado y Mercado objetivo
Investigacion de Mercados

El propésito central de la asignatura Fundamentos de Mercadeo se logra con el conjunto
de actividades propuestas en el Disefio Secuencial de Actividades de Aprendizaje.

Figura 5. Objetivo de la asignatura Fundamentos de Mercadeo

A continuacién se muestra un fragmento del DSA? se debe establecer un desglose de
actividades de aprendizaje que satisfaga la convencion del andlisis funcional (derecha -
izquierda ¢Cémo aprendo?, e izquierda - derecha ¢Para que aprendo?), es muy
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importante guardar la secuencialidad en las actividades consignadas. Anexo B Diagrama
secuencial de actividades de aprendizaje.

Investigar el Mercadeo &
través de la Iis}tcnriaysu Aralizar Ios conceplos
interaccion con el mundo Mhdsicos de Mércadeo
modemo
b H
¥ Formular la  Estralegia |
competitiva
- tedricos ne sarlos pa H.-- |, Desarrollar e'%I( procesa da i
------ comprender e interiorizar la Identficar la relacion Mercades - planificacion de Mercadeo b .
¢ fundamentacic1 de mercadeo Empresa - Gerencia- Entoma || Construr | la  Ventaja |
raconociendo su relacion cor— ¥ competitiva
In empresa y su entomo para 4 |
 latoma de decisiones. | i ¥
| | :
I I I
: ¥ 1
I dentificar la );estructura del | Desplegar La Mazcla de
: mercadeo " Mercadeo coniencional
]
|
|
|
]

Figura 6. Esquema general del Diagrama Secuencial de Actividades

1. Definicion de Preconcepto: corresponde a la necesidad de un conocimiento
previo para abordar otro, estos conocimientos usualmente pertenecen a
asignaturas previas a la analizada.

La formacion y el contexto que ofrece la asignatura de Fundamentos de Mercadeo esta
fusionada en su interior estructuralmente por dos asignaturas (llamadas Mercadotecnia e
Investigacion de Mercados), lo que ayuda a que el docente pueda determinar la forma
adecuada para abordar la linea que enfoca la actividad general una con respecto a la otra.
Lo que permite asumir la funcién analitica, y la secuencia légica para conseguir la meta
final.
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Identificar la relacion Mercadeao -
Empresa - Gerencia - Entomo

Y
Analizar cualitativa v
cuantitativamente el
comportamiento del consumidor
para la toma de decisiones

Figura 7. Ejemplo de preconcepto

Para poder empezar la actividad referente a la Investigacion de Mercados, es obligatorio
haber visto todos los conceptos relacionados con la parte de Mercadeo.

2. Definicion de Dependencia: Establece la necesidad mutua entre dos conceptos,
es decir, el conocimiento ofrecido por un concepto complementa el conocimiento
proporcionado por el otro. Abordar solo un concepto e ignorar el otro implica que el
conocimiento quedara incompleto.

Formular la  Estrategia
competitiva

A

Y
Construir la Ventaja
competitiva

Figura 8. Ejemplo de dependencia
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Para formular la estrategia competitiva frente al mercado en el que se desarrolla la
Empresa, se debe establecer como organizacién, en que se diferencia frente a la
competencia, determinar cdmo se encuentra y hasta donde quiere llegar, cada actividad
depende de la otra, por lo tanto el disefio de la ventaja competitiva se enlaza a la(s)

estrategia(s) para alcanzar los objetivos propuestos.

3. Definicion de Transversalidad: Conocimiento que puede ser referenciado en
diferentes contextos o espacios de tiempo durante el desarrollo de la asignatura
para complementar la adquisiciébn de otros conocimientos. (Pretende evitar la
redundancia de contenidos dentro de la asignatura).

Construir la Ventaja
competitiva

+
|
l
|
¥

Desplegar La Mezcla de
Mercadeo convencional

Figura 9. Ejemplo de transversalidad

Al desplegar la mezcla de mercadeo se debe tener en cuenta que ventaja competitiva se
ofrece a los consumidores para darles mayor valor, ya sea mediante precios mas bajos o

mediante beneficios mayores.

4. Definicion de Paralelismo: Representa aquellos conocimientos pertenecientes a
un mismo nivel de desagregacion que pueden abordarse en cualquier orden
cronoldgico sin alterar el proceso de ensefianza aprendizaje.
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Reconocer los elementos de
La Mezcla de Mercadeo
Convencional

— Producto

- Pracio

——| Distribucian

Comunicacion

L 4

Figura 10. Ejemplo de paralelismo

Cada uno de los elementos que componen la Mezcla de Mercadeo tiene el mismo nivel de

desagregacion.

5. Definicibn de Causa-Consecuencia: Simboliza que el conocimiento que se
encuentra al inicio de la flecha es causa para el que se encuentra al final, por lo
cual debe abarcarse primero el conocimiento que se encuentra en el origen y

luego el de destino.

Establecer la Segmentacion
del Mercado

Definir el Mercado Objetivo

L1

Figura 11. Ejemplo de causa-consecuencia

Una vez la Organizacion halla establecido los segmentos de mercado entrard a analizar,
en cual segmento quiere ingresar, este sera definido como su mercado objetivo.

3.2.2 PLANTEAMIENTO DE LOS SABERES- HACERES

La tabla de saberes es el instrumento que permite precisar los componentes de
integralidad de una unidad de aprendizaje en términos de:

SABER SABER — HACER SER
Hechos, Procedimientos Actitudes y
Teorias, cognitivos y Valores
Principios, motrices
Conceptos,
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Figura 12. Saber-Saber Hacer-Ser

El planteamiento de los saberes-haceres es la continuacion de la metodologia que
consiste en desagregar los contenidos generales del Diagrama Secuencial de Actividades
de Aprendizaje.

Mediante la realizacion de saberes se busca identificar: el saber, el saber hacer y el
saber ser. “El saber” se refiere a hechos, teorias y principios del conocimiento. “el saber
hacer” que relaciona los procedimientos, técnicas, métodos, habilidades y destrezas que
son necesarias desarrollar en el estudiante, “el ser” se integrara en la propuesta de una
forma indirecta puesto que se ir4 desarrollando individualmente por los estudiantes, es
decir cada persona utiliza sus propios métodos y estrategias en el momento de aprender.

Teniendo en cuenta que no todo se aprende con las mismas estrategias, hay ciertas
estrategias que mantienen un estilo de aprendizaje. Se habla de una tendencia
general, por ejemplo, alguien que casi siempre es auditivo puede en ciertos casos utilizar
estrategias visuales. * Cada ser tiene sus propias tacticas para aprender
independientemente que reciban el mismo nivel de instruccién, motivacién, misma edad.

Se mantienen unos principios metodol6gicos que consisten en mantener la relaciéon causa
consecuencia entre saberes manejada de forma horizontal, y la secuencialidad de forma
vertical incidente de los contenidos desagregados. Tabla 7.

La finalidad de la creacion de la tabla es Clasificar los saberes en saber y saber hacer.

» Construir una propuesta del saber ser teniendo en cuenta las actitudes que apoyan
el proceso de ensefianza-aprendizaje dado en la asignatura Fundamentos de
Mercadeo, que busca que el estudiante pueda conceptualizar sobre los
principales aspectos relacionados con la funcion del mercadeo dentro de las
empresas y su relacion con el entorno.

» ldentificar las competencias individuales a desarrollar en la asignatura
Fundamentos de mercadeo.

Al redactar los saberes se debe mantener la siguiente estructura gramatical:

VERBO + OBJETO + CONDICION

2 http:// www.itnl.edu.mx/docs/material21/EstilosAprendizaje/Lecturas/Estilos%20de%20aprendiz
aje%20Generalidades.pdf
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Tabla 6. Tabla de Saberes para la tematica Mezcla de Mercadeo

FUNDAMENTOS DE|gnoth o DF|YERSION P‘
MERCADEO ' _enfic
MEZCLA DE MERCADEO CONVENCIONAL

SABER HACER

7. Distinguir la wvariedad, calidad, | o Identificar el ajgance e importancia del
disefio marca v card CAUSA - CONSECUENCIA ;'D del producto (7).
del producto _ _

. Describir las etapas del ciclo de | Feconacer el ciclo de vida del producto
- en el mercado (B).
vida del producto.

8. Il::;abntlﬁf:l: log flr.l:tnrfe__s In:[erngg i Describir los objetivos  de E adeo
aue arectan g 1@ Njaclon gde costos y consideraciones orga @ tivas
Preclos. para la fjacion de precios (3,11) | g

10. Definir los facfores externos que |y Considerar la naturaleza del me o fo. 1a
afectan a la fljacion de preciog, demanda v competencia en la fijZ pn de
indluidos el | efecto de  I4s precios (10,11 =
percepciones de precio y walor [k Definir estrategias de fijacion dqO jecios
por el consumidor. para el producto (9,10,11) g

11. Comparar los tres enfoques | b Definir la mezcla de comuni del
atalafallat=10=lx para | s . mEfFadED-U?J _

VERBO ICONDICIONr m) Explicar el desarrollo de bElstrategzuaﬁ para

. - — comunicarse con sus pablicos v obtener

1 Descripir Las cinco pnn_qpales la respuesta esperada. (13)
herramientas de promocion de
mer_cad 0 _ o) Bvaluar los  tipos  de  distribucian

13. Definir | JET n al cliente apropiados para el posicionamiento del
mediante  plan  de  medios, producto en el mercado (14)
estrategias de  gerencia o
mercadeo relacional p1 Describir como aportan valor afiadido los
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3.2.3 RELACION PROPOSITOS — CONTENIDOS

Concluida la construccién de la tabla de Saberes se procede a determinar los propdsitos
de la asignatura, en conjunto con el experto tematico quien los identifica de acuerdo a los
temas a tratar.

El punto de arranque esta en el diagrama secuencial de actividades de aprendizaje que
se define en conjunto con el experto tematico.

Se continlda la tabla relacionando los propésitos con los saberes y haceres, que se
cumplan dando lugar al acatamiento de la relacidon causa-consecuencia asegurando que
los saberes involucrados son suficientes para el cumplimiento del propésito.

Principios metodolégicos aplicados

e Mantener la relacién causa - consecuencia entre saberes.

e Emplear una estructura gramatical uniforme en la enunciacion de los propésitos.

e Usar verbos activos (medibles, reales y evaluables).

e Los propositos deben englobar la totalidad de los saberes asociados al mismo.

e Los saberes deben en suma, permitir el cumplimiento del proposito.
En la Tabla 7. se muestra un fragmento de la relacién propésitos-contenidos de la
asignatura Fundamentos de Mercadeo establecidos a partir de la tematica,”"Mezcla de
Mercadeo” y su correspondiente desagregacion de saberes y haceres, en este caso se
establecié el propdsito,” Identificar que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un
deseo o una necesidad”, y los contenidos tematicos, El Mercado, Programa de desarrollo

del producto relacionados con los saberes (7,8) y haceres (g,h). Anexo D Tablas
propdsitos-contenidos de Fundamentos de Mercadeo.

-57 -



Tabla 7. Relacién propésitos - contenidos

FUNMDAMENTOS DE TABLA DE VERSION 1.1
ﬁ li|5 MERCEADEQ ACTNWIDADES ~entic
DE =TT
’ FORMACION
MEZCLA DE MERCADED CONVENCIONAL
SABER HACER ACTIVIDAD
(€00 |24 BB
7. Cistinguir la]g. Identificar el | Definir producto y
vatiedad, calidad, alzance ellss pHncipales
disefin marca vy irpottancia | clasificaciones ce
caracterislicaz del edudio v|poductos ¥
del producto. desarallo cel | 2ervicios.
sEl producto (7
Mercado. 8. Describir ks ’
etapss del cido)h. Reconocer el
de  wids dexl ciclo ce wda
sPrograma producto del  producto
e en el
desarrollo mercada (5.
del
producto

\ 4
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3.2.4 ESTRUCTURACION MODULAR

La estructuracion modular es el producto de la agrupacién de las unidades de formacién
las cuales cumplen los principios establecidos por la propuesta, es decir debe ser
secuencial para cumplir con la correlacién de los saberes, propdsitos manteniendo la
relacion causa consecuencia.

Los médulos son modelos independientes que se adaptan a las necesidades del curso
que realice la asignatura, lo que demuestra la mayor ventaja del disefio basado en
competencias.

Para los médulos de formacién se debe tener en cuenta el diagrama secuencial de
actividades, la tabla de saberes, la relacién propdsitos contenidos, las actividades de
ensefianza - aprendizaje y las unidades de aprendizaje disefiadas anteriormente.

Las agrupaciones para la estructuracion modular se realizan de tres formas:

Anexo D

. Médulo de Formacion

Los médulos de formacidn, que son el contexto general de la tematica. Es el mayor nivel
de la estructura de la asignatura en este caso para Fundamentos de mercadeo. Este
modulo de formacion ademas posee la caracteristica de flexibilidad para ser trasferido a
diferentes contextos o asignaturas, pues encierra las tematicas, los saberes, propdsitos y
las actividades de la tematica “Mezcla de Mercadeo”. La secuencia se realizd segun la
direcciéon del gréafico, para obtener cada uno de los conceptos que se formulaban y
construian.

\
Despliegue de los
elementos de la
Mezcla de Mercadeo
Convencional

/

Figura 13. Médulo Mezcla de Mercadeo
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° Unidad de Formacién

Es el referente pedagdgico que permite la organizacién del trabajo del profesor para la
orientacion del proceso de aprendizaje, bien sea en aulas, talleres, laboratorios,
empresas, comunidades y otros entornos de formacion. Las unidades de aprendizaje
presentan la estructura gramatical uniforme dada por la metodologia, ademas deben
abarcar las acciones presentadas en las actividades de ensefianza- aprendizaje que la
conforma, en este caso se establecié la unidad de aprendizaje , relacionada con las
actividades de ensefanza.

' Conceptualizar la
Mezcla de Mercadeo
convencional

Figura 14. Unidad de aprendizaje de la Mezcla de Mercadeo

. Actividades de Formacién

La primera agrupacion en esta etapa es la que se realiza sobre los propésitos disefiados
en la etapa anterior y que se denominan actividades de formacion.

La identificacién de actividades se realiza en base a las similitudes entre propésitos y
contenidos que determina el docente e investigadores, junto con el referente dado por el
diagrama secuencial de actividades, la secuencialidad presente en la relacion propésitos-
contenidos y en la tabla de saberes.

En la tabla 7. Se observa el registro de una actividad identificada para la asignatura
Fundamentos de Mercadeo en la tematica “Mezcla de mercadeo”, relacionando el
propésito “ldentificar que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un deseo o una
necesidad”

Con el objeto de no perder de vista los vinculos, entre los propdsitos, contenidos y
saberes asociados a cada actividad. Para enunciar las actividades de formacién también
se emplea la estructura gramatical uniforme y a su vez se busca que los verbos
seleccionados engloben los propésitos, contenidos y los saberes en este caso los
saberes (7,8) y los haceres (g,h) que la conforman.
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Definir producto y las
principales clasificaciones
de productos y servicios

Figura 15. Actividad de aprendizaje del producto en la Mezcla de Mercadeo

Anexo E Estructuracion Modular Fundamentos de Mercadeo

[ MEZCLA DE MERCADEOQ I]

l hMdadulos ] [ Unidades ] Actividades m
i .

—_—
Define  producio ¥ las |deniticar que 58 pueda SIreCer
] [rNCIREES  CASINCACONG fe—] e para satisfacer
e producios ¥ Servicios un dagas o una necasidad
W r N r
S ( 3 § 3
T = ldertificar los factares que

i irfluyen en & toma de i
Concaeptualizar la Describir las estralegias para
decisiones de fjacion de === oo bracio & los productos

Mezcla da Marcadeo i_ rr— i Aa e

[

Despliegue de [os
elamenios de la
kercia de Mercaden

camvencianal
Comendanal 1.. ORgAnIZacin
\, J b -
e e g i
'ﬁr:pl&g;.rk:t:famu'\es que Comprandar 06 processs i
sa daban 1enar an cuanta vertais on las comunicacanes
| paira dar foma a la 'q' imMegrasdas  para  obdener s
COMURICAEHAN an al respuesta  deseada  de  los
\procasn de mercadan J Ln|.'||':s.||r|1v.‘||:|r4'.~s.
i
Estructurar el sisterna de |deniificar las principaleas
diatribuciin, sus canales y aHemativas  de canal o8
3 funclongs en el Area o | el i con por las que puede
Mercaden optar la arganizacion
— b

Figura 16. Estructuracion Modular de la Mezcla de Mercadeo

3.2.5 PLANEACION CURRICULAR

La planeacion es la visién global y a la vez especifica del entorno de la asignatura,
establece los instrumentos para llevar a cabo los propésitos de la misma. Es una parte
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fundamental del disefio instruccional que permite concretar acciones tangibles para el
desarrollo de la asignatura. Esta es la Ultima etapa de la propuesta metodoldgica. Se
realiza la planeacion curricular de los modulos de formacién estructurados de la
asignatura.

La planeacion incluye la metodologia de ensefianza-aprendizaje, los medios y recursos
educativos y el proceso de evaluacion, respondiendo asi a los interrogantes de ¢como
ensefiar?, ¢con qué y dénde ensefar?, ¢qué tiempo se dedicard a cada contenido? Y
scuando y cémo evaluar?; la planeacion establece la ruta y los parametros para
recorrerla, es el sustento para la toma de decisiones docentes acerca del
desenvolvimiento en la asignatura y a la vez es la guia para el proceso de aprendizaje de
los estudiantes.

La planeacion curricular para la asignatura se presenta en el anexo F.

e Encabezado: Muestra la identificacion del modulo de formacion y de la unidad de
aprendizaje presentadas en la fase anterior.

e Actividad de ensefianza aprendizaje: corresponde a la actividad de ensefianza
aprendizaje a la cual hace referencia la planeacion.

e Escenarios: Son los lugares en donde se desarrolla cada actividad de ensefianza
aprendizaje, dependiendo de las necesidades y requerimientos de ésta.

e Duracioén de la actividad: Tiempo que se necesita para el desarrollo del proposito, el
cual depende de la complejidad de la ejecucion de ésta.

. Propésitos: Corresponden a los propésitos de ensefianza aprendizaje
determinados en la etapa “Establecimiento de la Relacion Propésitos — Contenidos”,
los cuales dan orientacion a los elementos de la planeacion, mostrando lo que se
quiere alcanzar con la actividad establecida.

o Estrategias y técnicas de ensefianza — aprendizaje: Se muestra una recopilacién
de las estrategias y técnicas de ensefianza aprendizaje en. Estas se plantean para
cada uno de los propésitos determinados y sirven para facilitar la interpretacion y
asimilaciéon de cada contenido. Tienen como fin hacer mas efectivo el proceso de
aprendizaje.

» Evidencias de aprendizaje

Son los referentes estructurados que permiten contrastar la asimilacion del aprendizaje
del estudiante, o las acciones demostrables que debe realizar el estudiante para
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corroborar ante si mismo y ante el proceso de ensefianza, el aprendizaje de los diferentes
contenidos.

Las evidencias establecidas en esta propuesta son de tres clases: de conocimiento, de
desempefio y de producto.

Evidencias de conocimiento: precisan los requerimientos de conocimiento y
comprension necesarios para el cumplimiento del criterio y el aprendizaje del
contenido.

Se establecio la siguiente evidencia de conocimiento relacionada con el saber 8, que
muestra el indicador que evaluara el docente.

Conoce las etapas del ciclo de vida del producto (introduccién, crecimiento, madurez y
decrecimiento). (8)

Evidencias de desempefio: hacen referencia a las técnicas y procedimientos
desarrollados por el estudiante para la concrecion de un aprendizaje respecto a un
contenido especifico. Se relacionan con la observacion o demostracion, Intangible y
tangible, del proceso de ejecucion de un aprendizaje.

Se estableci6 la siguiente evidencia de desempefio relacionada con el hacer h, que
muestra el indicador que evaluara el docente.

Describe los pasos de la etapa de introduccidn de un producto (h)

Evidencias de producto: son los resultados tangibles de un proceso y proveen la
evidencia de que la accion solicitada se realizé. Este tipo de evidencia mezcla los
requerimientos de conocimiento y comprensiébn con los de técnicas y
procedimientos, por lo cual sirve como evidencia de apoyo para las anteriores.

Se establecio la siguiente evidencia de producto como resultado de las anteriores.

Comprende las caracteristicas y requisitos para la creacion de un nuevo
producto.(7,8), (g,h)

» Técnicas de Evaluacién

Utilizadas en la determinacion de estrategias necesarias para desarrollar las evidencias
de aprendizaje, para lo cual se definen las técnicas e instrumentos de evaluacion. Para
cada una de las evidencias se debe asociar un grupo de técnicas e instrumentos de
evaluacion.

Igualmente es necesario exponer la tabla de saberes y haceres asociados a cada
propésito con el fin de facilitar la asociacién respectiva con las evidencias de aprendizaje.
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Posteriormente se realiza la definicion del niicleo de conocimiento en el cual se hace una
breve introduccion al tema de estudio. También se describe de forma general los medios
didacticos utilizados para el desarrollo de cada propdsito, teniendo en cuenta los
establecidos en la plantilla tales como, archivos pdf, graficos, audio, animacién, aplicativo,
lo cual facilita el aprendizaje del estudiante.

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la definicién de producto como todo aquello que
se puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicién o consumo, y que satisface
un deseo o una necesidad.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Documento que expone la clasificacion de productos y servicios en
productos de consumo (conveniencia, comerciales, de especialidad y no
buscados) e industriales (materiales y piezas, bienes de capital, suministros y
servicios).

e GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto,
precio, distribucién y comunicacion) resaltando el papel y caracteristicas del
producto.

e AUDIO: Donde se describen cada una de las etapas del ciclo de vida del producto
(introduccién, crecimiento, madurez y decrecimiento).

e ANIMACION:. Donde un producto representado por figuras en un diagrama de
ganancias (eje x) versus ventas (eje y) se impulsa al mercado y pasa por las
etapas de introduccidn, crecimiento, madurez y decrecimiento del ciclo de vida del
mismo. Anexo F
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Tabla 8 Planeacién Curricular

Despliegue de los elementos de la Mezcla de Mercadeo

MODULO DE FORMACION .
Convencional

UNIDAD DE APRENDIZAJE Conceptualizar la Mezcla de Mercadeo convencional
ACTIVIDAD DE ENSENANZA- || Definir producto y las principales clasificaciones de productos y
APRENDIZAJE servicios
ESCENARIOS Salén de clase [ DURACION || 4 Horas
METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE
PROPOSITO ESTRATEGIA DE )
ENSENANZA METODOS
APRENDIZAJE
Identificar que se puede ofrecer a || 1. Interactivo. e Presentacion Participativa [1]
un mercado para satisfacer un || 2. Colaborativo e  Exposicion. [1,2]
deseo o0 una necesidad e Lluvia de ideas. [2]
e Solucion de casos [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Distingue el producto por la || 1- Actividades a. Resumen [1]
variedad, calidad, disefio Complementarias b. Mapa conceptual. [2]
marca y caracteristicas de || 2. Mapa conceptual c. Cuestionario [3]
éste. [7] 3. Prueba o examen
e Conoce las etapas del ciclo
de vida del producto
(introduccion,  crecimiento,
madurez y decrecimiento).
[8]
DE DESEMPENO )
TECNICAS INSTRUMENTOS
e Determina el alcance e |[1. Exposicion a. Preguntas Informales [1]
importancia del estudio y| 2. Pruebaoexamen b. Cuestionario. [2]
desarrollo del producto [g].
e Describe los pasos de la
etapa de introduccion de un
producto [h]
o Refiere las caracteristicas de
la etapa de crecimiento
dentro del ciclo de vida del
producto. [h]
e Plantea relacion  de
productos existentes en la
etapa de madurez del ciclo
de vida del producto [h]
Reconoce la etapa de
decrecimiento del producto.
[h]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Comprende las || 1. Prueba o examen a. Cuestionario [1]
caracteristicas y requisitos b. Ejercicios [1]
para la creacion de un nuevo
producto.[7,8], [g,h]

-65 -




4. OBJETO DE APRENDIZAJE

4.1 DISENO Y CONSTRUCCION DE UN OBJETO DE APRENDIZAJE

Este capitulo expone la metodologia utilizada para la generacion del objeto del
aprendizaje; metodologia propuesta por el equipo de profesionales pertenecientes al
Proyecto FONDEF “Aprendiendo con Repositorios de Objetos de Aprendizaje”, APROAZ,

4.2 DEFINICION Y CARACTERISTICAS DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

Se define Objeto de Aprendizaje a: la minima estructura independiente que contiene un
objetivo, una actividad de aprendizaje, un metadato y un mecanismo de evaluacion, el
cual puede ser desarrollado con tecnologias de informacién y comunicacion (TIC's) con el
fin de posibilitar su reutilizacién, interoperabilidad, accesibilidad y duracién en el tiempo.

Para cumplir el objetivo planteado en un objeto de aprendizaje, es posible hacer uso de
diversos recursos digitales, tales como textos, imagenes, diagramas, gréaficos, figuras,
videos, narracién, animaciones u otros, los cuales deben ser organizados
metodoldgicamente de manera de asegurar un 6ptimo aprendizaje por parte del alumno
junto con asegurar la capacidad de sintesis del objeto.

4.2.1 CARACTERISTICAS DE UN OBJETO DE APRENDIZAJE

Un objeto de aprendizaje requiere caracteristicas que garanticen su eficiencia como tal,
23
estas son“”:

e Ser autocontenido, es decir, por si solo debe ser capaz de dar cumplimiento al objetivo
propuesto. Solamente puede incorporar vinculos hacia documentos digitales que
profundizan y/o complementan algunos conceptos del contenido.

e Ser interoperable, debe contar con un estandar internacional de interoperabilidad
(SCORM para efectos del proyecto), que garantice su utilizacion en plataformas con
distintos ambientes de programacion.

= http://www.aproa.cl/1116/article-68370.html. Manual de buenas précticas para el desarrollo de un objeto de
aprendizaje; Este manual define la metodologia para la creacion de objetos de aprendizaje desarrollado por
un grupo de profesionales chilenos.

23 http://www.aproa.cl/1116/article-68370.html
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Ser reutilizable, es decir, debido a que pretende dar cumplimiento a un objetivo
especifico, podra ser utilizado por diversos educadores bajo distintos contextos de
ensefianza.

Ser durable y actualizable en el tiempo, es decir, debera estar respaldado por una
estructura Repositorio) que permita, en todo momento, incorporar nuevos contenidos
y/o modificaciones a los existentes. De esta forma un objeto debe evitar la
obsolescencia.

Ser de facil acceso y manejo para los alumnos, es decir, la misma estructura de
respaldo debera facilitar a los alumnos el acceso al objeto asi como el manejo de éste
en el aprendizaje.

Ser secuenciable con otros objetos, es decir, la estructura de respaldo debera
posibilitar la secuenciacion del objeto con otros bajo un mismo contexto de
ensefianza.

Ser breve y sintetizado, es decir, debe alcanzar el objetivo propuesto mediante la
utilizacién de los recursos (textos, imagenes, diagramas, figuras, videos, animaciones,
otros) minimos necesarios, sin extremar en la saturacién de recursos y en la carencia
de los mismos.

4.2.2 SOBRE EL NOMBRE DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

El nombre del objeto de aprendizaje exige representar de forma clara y simple el
contenido de la tematica, impidiendo el equivoco en el objetivo.

El nombre del objeto de aprendizaje es “Mezcla de Mercadeo”, esta tematica presenta
claridad y sencillez logrando asi facilitar el proceso de Ensefianza/aprendizaje.

4.2.3 SOBRE EL OBJETIVO DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

Obedeciendo al nivel de globalidad del objetivo planteado por un objeto de aprendizaje se
clasifican en 3 niveles®:

Objeto de aprendizaje global (OAg), aquel que presenta un objetivo general, que
puede ser la base para el desarrollo de objetos con objetivos mas especificos.

24 http://www.aproa.cl/1116/article-68370.html
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e Objeto de aprendizaje tematico (OAt), aquel que presenta un objetivo orientado a un
tema especifico, que puede permitir el desarrollo de objetos aun mas especificos

e Objeto de aprendizaje especifico (OAe), aquel que presenta un objetivo orientado a un
aspecto especifico de un tema, siendo el escalafén mas alto en especificidad de
objetivos.

Figura 17. Nivel de globalidad de objetos de aprendizaje

El objeto de aprendizaje realizado de acuerdo a la clasificacion anteriormente descrita se
podria clasificar como un objeto de aprendizaje tematico (OAt), es decir aquel que
presenta un objetivo orientado a un tema especifico.

Propoésitos establecidos para la temética

e Identificar que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un deseo o una
necesidad.

e Describir las estrategias para poner precio a los productos.

e Comprender los procesos y ventajas de las comunicaciones integradas para obtener
la respuesta deseada de los consumidores.

¢ |dentificar las principales alternativas de canal de distribucién por las que puede optar
la organizacion.
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La tematica Mezcla de Mercadeo estd compuesta por los siguientes temas:

e Producto.

e Precio

e Comunicacion
e Distribucion

4.3 CONEXION ENTRE EL OBJETO DE APRENDIZAJE Y EL DISENO
INSTRUCCIONAL

Es necesario establecer una relacion entre el disefio instruccional y el objeto de
aprendizaje ya que existe una relacién estrecha ente ellos es decir en el disefio
instruccional se establece lo que el estudiante debe aprender y esto se ve reflejado en los
objetos de aprendizaje por medio de los estilos de aprendizaje porque cada estudiante
aprende de forma diferente de acuerdo a su estilo de aprendizaje

4.4 SOBRE LA DECLARACION DE AUTORIA DEL CONTENIDO

El contenido presentado por un objeto de aprendizaje necesariamente debera declarar la
autoria de o los profesores que participaron en la generacion del objeto. De igual manera,
deberan citarse las fuentes de los textos, imagenes, graficos, videos, o cualquier otro
recurso incorporado que no haya sido preparado por el profesor.

45 SOBRE EL CONTENIDO DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

Se usaron distintos recursos digitales, como textos, imagenes, diagramas, graficos,
figuras, audios, animaciones, pdf, que se organizaron metodolégicamente para asegurar
el aprendizaje por parte del alumno. Y obtener asi el desarrollo del contenido del objeto.
Es necesaria la implementacion de plantillas que faciliten el disefio del mismo,
reduciendo tiempo y recursos en la generacibn de objetos, y proporcionando la
secuenciacion de estos bajo un mismo contexto de instruccién.

Para la implementacion del material didactico que forma parte del objeto de aprendizaje
de la teméatica Mezcla de Mercadeo, fue necesaria la utilizacién de tecnologias multimedia
para el manejo de gréaficos, videos, textos, y audios.

Se hace necesaria la implementacién de una plantilla a partir de la cual se podra acceder
a los recursos digitales, tales como pdf, imagenes, videos, narraciones, animaciones.

Respecto a la presentacion del objeto e implementacion en la plataforma educativa
institucional e-escen@riys, se tuvo a disposicion la plantilla realizada por la Universidad
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Industrial de Santander, la cual no solamente favorece el trabajo de disefio del objeto,
sino también el proceso de secuenciacion y comprension del contenido por parte de los
alumnos.

4.5.1 Descripcion de la plantillay sus componentes.

El vinculo de entrada a cada uno de los contenidos del objeto de aprendizaje se
encuentra organizado en la ventana de contenidos, de tal forma que se identifique el
tema general, y cada uno de los subtemas o temas especificos que lo integran.

El contenido se ubica en la parte lateral izquierda de la plantilla.

B-Bscen | CUriys E 72X

03:11:22 ., ©O@

. O

Mezcla de Mercadeo - Producto

3. MEZCLADE

NERa D Producto

3.1, Producto Representa |a definicion de bienes y serwvicios de los
_ productos gue una organizacion puede ofrecer en un
3.2, Precio mercado para su atencion, adguisicion o consuma, v
3.3 ComGrRiEEEGn que satisface un desen o una necesidad a os diferentes
consumidores

34, Distribucicn Es importante aclarar scomo?, los productos son
diferenciados unos de otros, segdn sus caracteristicas,
de acuerdo a I3 variedad v diversidad, 13 calidad, el
disefio, el reconocimients de una rarca que agregan

valor al cliente

lgualmente  es  importante  conocer  gue  las
organizaciones siguen continuaments al producta, el
cudl depende de un ciclo de vida, ¥ por lo tanto |3

incidencia del cambio constante en el mercado y en las

exigencias mismas de los consumidores, deja ver que
CONTEN|DO las organizaciones se han vuelto mucho mas flexbles
en sus procesos, Yo asi, poder entregar productos
llenando lag expectativas de los congumidores a tiempo.

[KOT 006] KOTLER Philip ARMSTRONG Gary, Marketing 10 < Ed 2008 Editarial Pearsan

[STA QQEISTANTOR. Fundamentos de Mercadeo. B Ed 1998 Editorial vc Graw-Hill

Derechos Reservados - ProSPETIC - UIS @ 2007

Figura 18. Tabla de contenidos del Objeto de la asignatura Fundamentos de
Mercadeo

Cuando se ha seleccionado el contenido a consultar, se despliega la ventana principal
como se observa en la figura 13, donde hay una serie de botones en la parte lateral
derecha que permiten al estudiante la navegacion sobre el objeto.
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Documento
Froducto

Representa la definicidn de hienes v sewvicios de los Archivos de Audio

productos gue una organizacion puede offrecer en un
mercado para su atencidn, adguisicion o consumo, v
fue satisface un deseo o una necesidad a los diferentes
consumidares.

Es importante aclarar icomo?, los productos son
diferenciados unos de offros, segln sus caracteristicas,
de acuerdo a |a variedad y diversidad, |a calidad, el
disefin, &l reconocimiento de una marca que agregan
walar al cliente.

Gestion de
Conocimiento

lgualmente  es  imporante conocer gue las
arganizaciones siguen continuamente al producto, el
cudl depende de un ciclo de wvida, v por lo tanto la
incidencia del cambio constante en el mercado y en las
exigencias mismas de los consumidares, deja ver gue
las organizaciones se han wuelto mucho mas flexibles
en sus procesos, y o asi, poder entregar productos
llenando las expectativas de los consumidores a tiempo.

hittp i te cnologico. com.esiup- contentfuplo ad=20060

[KOT 006] KOTLER Fhilip ARMETROMNG Gary, Marketing 10 = Ed 2006 Editorial Pearsan

[STASIE]STANTON. Fundamentos de Mercaden. 62 Ed 1998 Editarial Mo Graw-Hill

Figura 19. Explicacion de la plantilla Web para el objeto de aprendizaje

= Ndcleo de conocimiento

Es la parte central donde se muestra una breve descripcion del tema, (sintesis,
explicaciones, imagenes, etc.)
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Froducto

Fepresenta la definicidn de bienes v servicios de los
productos gque una organizacion puede ofrecer en un
mercado para su atencidn, adguisicidon o consuamo, v
gue satisface un deseo o uha necesidad a los diferentes
consumidares.

Es irmporante aclarar jodmo?, los productos son
diferenciados unos de otros, segln sus caracteristicas,
de acuerdo a la wariedad vy diversidad, la calidad, el
disefio, el reconocimiento de una marca gue agregan
valor al cliente.

lgualmente es importante conocer que las
arganizaciones siguen continuamente al producto, el
cual depende de un ciclo de wvida, v por lo tanto la
incidencia del cambio constante en el mercado v en las
exigencias mismas de los consumidares, deja var gue
las organizaciones se han wuelto mucho mas flexibles
en sus procesos, ¥ oasi, poder entregar productos
llenando las expectativas de los consumidores a tiempo.

http o te cnologico. com. esfiup- conte ntfupload=20068

[KOT 006] KOTLER Philip ARMSTROMNG Gary; Marketing 10 2 Ed 2006 Editorial Pearsan

[STA Q98]STANTOM. Fundamentos de Mercadeo. 67 Ed 1998 Editorial Mo Graw-Hill

Figura 20. Nucleo de Conocimiento del Producto

Informacion de soporte

g

En este botén se encuentra el material que da soporte a la informacién que
encuentra en el nucleo de conocimiento. Todos los documentos deben estar en
archivos PDF.

[[C]] ® az% - ® | Tira el papel, no Ios datos

Marcacores

Capas

@ ulE FUNDAMENTOS DE MERCADEO
Clasificacidn de Productos y Servicios

CLASIFICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

sujetos a marksting las experiencias, organizaciones,

| Paginas

= Productos de Consumo
= Producios Industniales

1. PRODUCTOS DE CONSUMO

Firmas

Los productos wio Servicios estan i fur =n dos
categorias, en funcidn del tipe de consumidores que los utilizan; ademdas estan

personas, lugarss e ideas

i

Se refiere al producto adquinido por un consumider final para su_consumo
personal, estos productos difieren en las formas en gue los consumidores los
compran, y en la estrategia de marketing.

1.1. Productos de Conveniencia
Describe los producies que los consumidorss susien comprar con frecuencia, de

forma casi inmediata s _encuentran en el mercado, y con un esfusrzo de
CiON v eomnra minimn Alrededor de elins existen miilfinkes nuntos de

209,% x 297 mm

ESCUELA DE
ESTUDIOS

INDUSTRIALES Y
EMPRESARIALES

S

| i4 4 1de12 PRl o O

Figura 21. Informacién de soporte
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Archivos de audio

Los archivos de audio se pueden utilizar de forma oral un breve contenido de la tematica o
subtema tratado, las extensiones de los archivos de sonidos deben ser. .mp3, .wav
(formato comprimido) y .wma.

s
1. Audio 1 (OO (Duel]

Audio 1. Definicion de producto

Figura 22. Audio

Videos o animaciones

(=1

Este botdn permite al estudiante observar el contenido relacionado con la tematica, la
extension de los archivos de video debe ser .avi 6 .mpg (abreviatura de mpeg). Ademas
se utilizar para la edicion de los videos codecs estandar.

Las animaciones deben hacer alusién a alguna explicacion de forma gréfica al contenido

textual de la tematica, las fuentes y fondos deben ser guiados de acuerdo a la hoja de
estilos de e-escen@riy;s. Solo pueden utilizar flash, gif animados o .svg.
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1. ¥ideo 1

4Ejemplos  Ccanales Basicos de Distribucion

Empresa Manufacturera o Productora

@ )e)e)@)

IR LA G R LR O

Clientes

Wideo 1. Descripeion de Yideo 1

Figura 23. Animacion Canales de Distribucion

Imagenes o graficos

]

Los graficos deben hacer alusién a la explicacion de la temética, se debe tener en
cuenta las siguientes condiciones para su elaboracion:

-74 -



TARGET
MARKET

coste total de los
productos

Figura 24. Gréfico Precio
» Los graficos que se empleen se les debe hacer tratamiento para que no sean tan
pesados a la hora de cargarlos en la plataforma (Calidad Vs. Tamafio).
» Las extensiones de las imagenes deben ser: gif o jpg (abreviatura de jpeg).

» El tamafio maximo en pixeles de las imagenes es 500 (ancho) x 400 (alto).

Gestién de Conocimiento

(8

Se muestran las competencias que el estudiante debe desarrollar ademas de la ubicacion
en el DSA2 como los créditos respectivos.
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3. Créditos

Gestidn de Conocimiento 1. Objetivos

i
s A
e F - Av—
e

1
HEconocer 108 Blementos de
L3 Mezcla de Mencadeo
Convancional

P ——
-

Figura 25. Gestion de Conocimiento

A continuacion se hace una descripcion de parte del material que da forma al objeto de
aprendizaje desarrollado en el presente proyecto.

4.5.2 TEMA: MEZCLA DE MERCADEO

s+ Primer subtema: PRODUCTO

Objetivos:
e Distinguir la variedad, calidad, disefio marca y caracteristicas del producto
e Describir las etapas del ciclo de vida del producto
¢ Identificar el alcance e importancia del estudio y desarrollo del producto.
e Reconocer el ciclo de vida del producto en el mercado.

Se planteo el siguiente propésito:
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» ldentificar que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un deseo o una
necesidad

Se planteo la siguiente actividad:
» Definir producto y las principales clasificaciones de productos y servicios.

Para dar cumplimiento a los propdsitos y actividades anteriormente descritas para la
tematica Producto se desarrollaron los siguientes recursos multimedia implementados en
la plataforma educativa e-escen@riy;s:

% Ndacleo de conocimiento: Expone la definiciébn de producto como todo aquello
gue se puede ofrecer en un mercado para su atencién, adquisiciéon o consumo, y
que satisface un deseo o una necesidad.

Froducto

Representa la definicidn de bienes y servicios de los
productos gue una organizacion puede ofrecer en un
mercado para su atencidn, adguisicidon o consuamo, ¥
que satisface un desen 0 una necesidad a los diferentes
consumidares.

Ez importante aclarar jcomo?, los productos son
diferenciados unos de otros, segdn sus caracteristicas,
de acuerdo a la variedad vy diversidad, la calidad, el
disefio, el reconocimiento de una marca gue agregan
valor al cliente.

lgualmente es importante conacer que las
organizaciones siguen continuamente al producto, el
cudl depende de un ciclo de wvida, w por lo tanto la
incidencia del cambio canstante en el mercado v en las
exigencias mismas de los consumidares, deja ver gque
las organizaciones se han wuelto mucho mas flexikbles
en sus procesos, v asi, poder entregar productos
llenando las expectativas de los consumidores a tiempo.

http o te cno logico. com. esfiup- conte ntfuplo ad=Z20068

[KOT 006] KOTLER Philip ARMSTROMNG Gary;, Marketing 10 2 Ed 2006 Editorial Pearsan

[STA 998]STANTOMN. Fundamentos de Mercaden. 6 2 Ed 1998 Editarial o Graw-Hill
Figura 26. Nucleo de Conocimiento para la tematica producto
% Descripcién de los medios did&cticos
PDF: Documento que expone la clasificacion de productos y servicios en productos de

consumo (conveniencia, comerciales de especialidad y no buscados) e industriales
(materiales y piezas, bienes de capital, suministros y servicios).

-77 -



]:'ﬂ‘ﬁ|@k' B @82%

¥ aprobaciones mds rapidas

- ® ‘ |0onsigue mejares comentarios

Péginﬂs\q Capas\q Marcadores

l Firmas

aF

Al

2|

CLASIFICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Los productos wo Servicios estan clasificados fundamentaimente en dos
categorias, en funcion del tipo de consumidores que log utilizan; ademas estan
sujetos & marksting las experiencias, organizaciones, personas, lugares e ideas:

= Productos de Consumo
= Productos Industrisles

1. PRODUCTOS DE CONSUMO

Se refiers al producto adguirido por un consumideor final para su consumo
personal, estos productos difieren en las formas en gue los consumidores los
compran, y en la estrategia de marketing.

1.1. Productos de Conveniencia

Describe Ios productos que los consumidorss suslen comprar con frecuencia, de
forma casi inmediata s& encueniran en el mercado, y con un esfusrzo de
comparacion y compra minimo. Alrededor de ellos, existen miltiples puntos de
venta para poderlos encontrar, y con ello, su facil adguisicion, una disponibilidad
permanente, el consumidor lo busca a medida que lo necesita, son productos
que tienen aita rotacion y mantienen precios bajos.

Oiros gjemplos cotidianos en las siguientes figuras:
.

209,9 x 297 mm

FUNDAMENTOS DE MERCADEO ESCUELADE
ESTUDIOS
Clasificacion de Productos y Servicics INDUSTRIALES ¥

EMPRESARIALES

Referencia Bibliografica:
| poca.comipic
SI2007TA0R22 V200 7-02-22-x -
2007-2-20-carameios Jog

| 14 4 1de12

Figura 27. PDF Producto

PO O (L] -

GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto,
precio, distribucién y comunicacion) resaltando el papel y caracteristicas del producto.

Concepto total del Producto

TARGET
MARKET

Grafico 1. Concepto de Producto

Figura 28. Grafico Producto
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AUDIO: Donde se describen cada una de las etapas del ciclo de vida del producto
(introduccién, crecimiento, madurez y decrecimiento).

ANIMACION: Donde un producto representado por figuras en un diagrama de ganancias

(eje x) versus ventas (eje y) se impulsa al mercado y pasa por las etapas de introduccion,
crecimiento, madurez y decrecimiento del ciclo de vida del mismo.

1. %ideo 1

cimienta

Hay productos exitosos en el mercado gque en plena etapa de
crecimiento son reemplazados por otros productos mejorados

como son los po, ipods v otros aparatos tecnoldgicos.
—

YWideo 1. Ciclo de Vida del Producta

Figura 29. Animacion Ciclo de vida del producto

% Segundo subtema: PRECIO
Objetivos:
e Identificar los factores internos que afectan a la fijacion de precios.

o Definir los factores externos que afectan a la fijacion de precios, incluidos el efecto
de las percepciones de precio y valor por el consumidor.

e Comparar los tres enfoques principales para la fijacion de precios.

e Describir los objetivos de mercadeo, costos y consideraciones organizativas para
la fijacion de precios

e Considerar la naturaleza del mercado, la demanda y competencia en la fijacion
de precios Definir estrategias de fijacién de precios para el producto
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Se planteo el siguiente propdsito:
» Describir las estrategias para poner precio a los productos
Se planteo la siguiente actividad:

> ldentificar los factores que influyen en la toma de decisiones de fijacién de precios
de una organizacion

Para dar cumplimiento a los propoésitos y actividades anteriormente descritas para el
subtema Precio se desarrollaron los siguientes recursos multimedia implementados en la
plataforma educativa e-escen@riyis.

e Nucleo de conocimiento: Expone la definicion de precio como la cantidad de
dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de valores que los
consumidores entregan a cambio de los beneficios de poseer o utilizar dicho
producto o servicio.

Frecio

El significado de precio desde un punto de wista
estricto de |a palabra, es |a cantidad de dinero gque
se cobra por un producto o senicio. De farma
generalizada el precio es la adicidn de todos los
valores gue un cliente entrega a cambio de los
beneficios gque obtienen por adguirir o utilizar un
producto 0 servicio.

El precio de un producto o servicio lleva muchos
mensajes diversos a los consumidores. Algunos
consumidores weran el precio como un indicador
de la calidad del producto; otros percibiran el
precio comao un reflejo del walor derivada de |a
escasez del producto o servicio; algunos ofros
wEran precio como un simbolo de status social; y
aln otros weran el precio simplemente como una & R gt
manifestacion por parte del proveedor sobre el ‘P‘é‘ro*mwﬂamfnfo
valor gque &l pone en el producto o servicio.

httpfgilberopalacios. jubiiblog. com.esfuploadizigno_pesa.gif

Siendo asi, los consurmidores percibirdn un precio dado enunavariedad de maneras: como demasiado alto o
demasiado bajo, reflejando una calidad superior o inferiar, indicando una disponibilidad inmediata o escasez de
aferta, o coma indicadar de status alto o bajo

[KOT 006] KOTLER Philip ARMSTROMNG Gary, Marketing 10 2 Ed 2006 Editarial Fearson

Figura 30. Nucleo de conocimiento Precio
e Descripcion de los medios didacticos

PDF: Documento que expone los factores internos (objetivos del mercadeo, Estrategia de
la mezcla de mercadeo, costos, consideraciones organizativas) y externos (naturaleza del
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mercado, la demanda, competencia, economia) a tener en cuenta en la fijacién de
precios.

i _|]'Z'ii ‘@D e = - | [fammmm]
e

g. llﬁ FUNDAMENTOS DE MERCADEOQ ESCUELA DE
ESTUDICS

. ’ Factores Importantes En Las Decisiones Sobre INDUSTRIALES ¥

BRuvAe I FETUS Precios

EMPRESARIALES

1. LA FIJACION DE PRECIOS

1.1 FACTORES IMPORTANTES PARA DECIDIR SOBRE
PRECIOS

Cuando =2 trabaja en la toma de decisioness de precios en una empresa, se
debs pensar en los factores internos y externcs que influyen en estas. Se habla
de los factores intermos como aquellos generados por la propia empresa como
los chjetrvos del Mercadeo, costes, esfrategias de la mezcla de Mercadeo, y de
factores extermos comeo la competencia, la natursleza del mercadoe y ofros
factores del entorno (economia, gobiemo )

Wéase figura 1.

I Firmas Péginﬂs\q Capas\q Marcadores |"_‘l"fm o
y @

FACTORES INTERMOS FACTORES EXTERNOS
+  Objetvos de Mercadeo Naturaleza el mercado
. ] }Ils
»  Esirategia de la mezciade Dmnes demanda
e Precos Gompeterce | Beterencia Biplioarifics: |
Al 209,9 = 297 mm
e 4 < 1de 4 bl O O EEEEE

Figura 31. PDF Precio

GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto, precio,
distribucién y comunicacion) resaltando el papel y caracteristicas del precio. Resaltando
los tres enfoques a tener en cuenta en la toma de decisiones de precio. Ver Figura 16

1. Grafico 1

TARGET
PAARIET

Grafico 1. Enfoques & tener en cuenta en la fijacion del Frecio

Figura 32. Grafico de Precio
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AUDIO: Donde se definan brevemente los objetivos de mercadeo (supervivencia,
maximizar beneficios, conseguir cuota de mercado y otros) para la organizacion.

ANIMACION: Donde se explica el concepto de valor percibido por el cliente y se explica
que La compafiia debe establecer el punto exacto (precio) entre la utilidad proyectada y el
valor agregado proyectado para el cliente” y lo que pasa si se aumenta o se disminuye el
precio.

1. %ideo 1

CONCEPTO DE VALOR DEL CLIENTE

_, Disposicion a

[ walor ii pagar
POTEMCIAL DE ArEgaAto: ]
- — D Frecio O

APROPIACIOHN r

Utilidad -
L - — Costo
Utilidad = Precio-Costo Y/

“La compafiia debe establecer el punto exacto (precio) entre |a utilidad
proyectada v el valor agregado provectado para el cliente”

“ideo 1. Concepto de Walor

Figura 33. Animacion Precio
% Tercer subtema: COMUNICACION
OBJETIVOS:
e Describir Las cinco principales herramientas de promocion de mercadeo.

e Definir la comunicaciéon al cliente mediante plan de medios, estrategias de
gerencia o mercadeo relacional

e Definir la mezcla de comunicaciéon del mercadeo.

e Explicar el desarrollo de estrategias para comunicarse con sus publicos y obtener
la respuesta esperada.

Se planteo el siguiente propésito:
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» Comprender los procesos y ventajas de las comunicaciones integradas para
obtener la respuesta deseada de los consumidores

Se planteo la siguiente actividad:

» Desplegar los factores que se deben tener en cuenta para dar forma a la
comunicacion en el proceso de mercadeo

Para dar cumplimiento a los propoésitos y actividades anteriormente descritas para el
subtema Comunicacion se desarrollaron los siguientes recursos multimedia
implementados en la plataforma educativa e-escen@riys:

e Nucleo de conocimiento: Expone la relacién del conjunto de herramientas de
publicidad, ventas, relaciones publicas, venta personal y mercadeo directo con el
fin de lograr los objetivos de mercadeo y publicidad.

Comunicacian

La mezcla de comunicacidn del mercadeo es la
expansidn del elemento promocional de la mezcla
de la mercadotecnia.

Los mensajes gue reciben los consumidores
sobre la empresa, productos o servicios deben ser
claros, concisos, integrados v continuos. Bl
resultado de la integracidn es la creacion de
sinergia. E= MEecEsSario integrar todas las
comunicaciones para que todos provean el mismao
mensaje;, mensajes diferentes enviados por las
variahles de comunicacion no  solamente e
cuestan dinero v tiempo a la empresa vy al
consumidor sino tambien confunde al consumidaor.

La mezcla de comunicacion de mercadeo se
compone de las siguientes variables:

Relaciones FPublicas
. Mercadeo Directo
- Fuhblicidad
Wenta Personal
Fromocion de Wentas http A estonoesvida. com. afimagesnensZ2007070Z_publicidad.jpa

Toe oo

[KOT D0E] KOTLER Fhilip ARMSTROMNG Gary, Marketing 10 ° Ed 2006 Editarial Pearson

hittp e rmiespacio.orafcontiaifimmc . htm

Figura 34. Nicleo de Conocimiento de Comunicaciéon
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e Descripcion de los medios didacticos

PDF: Documento que describe le papel de las comunicaciones en la mezcla del mercadeo
y define las principales herramientas de promocién (publicidad, promocion de ventas,
relaciones publicas).

[B . @ iﬂj |\\_”;| ]:T: - [_:'l:_ll (‘3\ ° P D|i| = 82% - @ Tira el papel, no los datos
s SN

E U|5 FUNDAMENTOS DE MERCADEO .‘ 5

ALES ¥

UeCisiones sobre .
WY oereserics

1. LAS COMUNICACIONES EN LA MEZCLA DEL
MERCADEO

Factores Importantes

=}

El mercadeo modemo consiste en algo mas que en idear un buen products, fiar
un precio atractivo para el mismo y hacerle llegar los consumidores. Las
empresas deben, ademés, comunicarse con los clientes actusles y con los
poziles clientes futuros, v el mensaje que tranzmitan con dicha comunicacion
nn debe dejarse al azar. Todos sus esfuerzos de comunicacion deben unificarse
en un programa de comunicacion ordenada y coherente. La comunicacion es
importants para entablar ¥ conservar cualguier relacion y, por lo tanto, es un
elemento clave para las buenas relacionss de una empresa con sus clientes.

el

I Firmaz \i Pe'lginas\{ Capas\{ harcadores

1.1 La mezcla de comunicacion en el mercadeo

La mezcla de comunicacion de mercaden de una empresa consiste en el uso
continug conjunte de herramientas de publicidad, promocion de ventas
relaciones plblicas, venta personal y mercadeo directo, con el fin de lograr sus
objefivos de mercadec y publicidad.

1.1.2 Herramientas de la Comunicacién ™

Al 209,9 x 297 mm
1de2 PPl O || =

Figura 35. PDF Comunicacién

GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto,
precio, distribucién y comunicacion) resaltando el papel y caracteristicas de la

comunicacion.
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1. Grafico 1

TARGET
MARKET

Decisiones Estratégicas
para Mezclar

Grafico 1, Decisiones estratégicas para la mezela de comunicacion

Figura 36. Grafico Comunicacion

AUDIO: Donde se describen pautas para establecer un mensaje de comunicacién
adecuado segun los cuatro elementos propuestos por el Doctor Frank Jaster (estrategia,
estructura, esencia y estilo) de la universidad de Tulane en New Orleans.

ANIMACION: Donde en forma de semicirculo se despliegan las cinco principales
herramientas de promocion (publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas, ventas
personales, mercadeo directo) representadas con imagenes alusivas al tema y sus
caracteristicas.
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1. %ideo 1

Cormunicacion directa con consumidores individuales
seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una
respuesta inmediata.

Yideo 1. Mezcla de Comunicacian

Figura 37. Animacion Comunicacion

+» Cuarto Subtema: DISTRIBUCION

OBJETIVOS:

¢ |dentificar los canales de distribucion, administracién fisica y gerencia logistica de la
organizacion.

e Explicar como interactian los miembros del canal de distribucion y sobre como estan
organizados.

e Evaluar los tipos de distribucion apropiados para el posicionamiento del producto en el
mercado.

e Describir como aportan valor afiadido los miembros del canal.

Se planteo el siguiente propadsito:

» ldentificar las principales alternativas de canal de distribucién por las que puede
optar la organizacion

- 86 -



Se planteo la siguiente actividad:

» Estructurar el sistema de distribucién, sus canales y funciones en el &rea de
Mercadeo

Para dar cumplimiento a los propdsitos y actividades anteriormente descritas para el
subtema Comunicacion se desarrollaron los siguientes recursos multimedia
implementados en la plataforma educativa e-escen@riys:

¢ Nuacleo de conocimiento: Expone el conjunto de actividades necesarias para la
distribucién de productos desde los puntos de origen hasta los puntos de consumo
para satisfacer las necesidades de los clientes.

Distribucian

Comprende todas las  actividades que saon
necesarias para establecer un control en los
canales de distribucidn, determinar las funciones
de los miembros, entre oftros factores gue san
necesarios especificar, ya que en la importancia de
un canal debe existir la colaboracidn conjunta de
todos los gue interactian en &l un compromiso
real para que los clientes obtengan |la satisfaccion
de sus necesidades ydeseos.

For o tanto, para las organizaciones es
fundamental tormar decisiones como cuales seran
las miembros del canal, para asegurar la imagen
corporativa de la Compariia.

http:fflogisblog. comdlogisticaZ . jpa

[KOT 006] KOTLER Philip ARMSTROMNG Gary, Marketing 10 = Ed 2006 Editorial Fearson

Figura 38. Nucleo de Conocimiento de Distribucion

e Descripcién de los medios didacticos
PDF: Documento que expone las actividades que realiza la organizacion para hacer

accesible un producto a un publico objetivo mencionando la logistica de mercadeo y
la administracién de la cadena de abasto.
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J !|| & 82% - @ | |'ﬁra el papel, no los datos

o

! Firmasz \i Péginas\{ Capas\{ marcadores

= @ O Is

O 1D

% ulH FUNDAMENTOS DE MERCADEO .‘ ESCUELA DE
ESTUDIOS
INDUSTRIALES ¥

CAMAL DE DISTRIBUCION
. v EMFRESARIALES

BEY A4

CANAL DE DISTRIBUCION

Este sistema, es un conjunto de organizaciones que dependen enfrs si v que
particican en el proceso de ubicar un producto o servicio & la disposicidn del

consumidor o del usuario industrial.

Las decisiones sobre canal de una empresa eatan relacionadas directamente con
fodas las demas decisiones sobre markefing. Se ha observado que muchas
empresas han alcanzado ventajas compeiitivas con ellos.

Hay que tensr en cuenta, gus presenta imglicaciones en factores determinantes
como gon la decision de precios, el desarrollo de nuevos productos, la flexibilidad
misma del canal, la influencia en el area de ventas, los cambios en la comunicacian,
entrz ofres, por lo cual, la Compafiia al visualizar sus ventas a futuro debe disefiar
los canales adecuados.

1. NATURALEZA DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

Establecer el apoyo de los intermediarios para hacer llegar los productos a

consumidores finales, toma en cuenta los resultados de eficacia obienidos por sus

entregas a los mercados meta, ya que el acceso gue fienen scbre los

contactos, la experiencia, especializacion que proveen y la escala de operacion,

offecen a los empresarios logros impeortantes en &l desempefio y coordinacion de la v

o e o adec

e TWHRT TR

1 209,9 x 297 mm

(i
[

[l 4 17 b MO O [O)& M o

Figura 39. PDF Distribucion

GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto,
precio, distribucién y comunicacion) resaltando el papel y caracteristicas de la
distribucién.
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1. Grafico 1

Dos Perspectivas

Canales de Distribucion
g:ldu cio Eili:z:trit:n.u::a Lﬂg istica

TARGET
M ARKET

. Precio Comunica r'

Grafico 1. Perspectivas

Figura 40. Gréfico Distribucién
AUDIO: Donde se relata la definicion de canal de distribucion.
ANIMACION: Se representa el ejemplo de cuatro canales basicos de distribucion

mostrado con casos representativos desde la empresa pasando por distribuidores y
subdistribuidores hasta llegar al cliente final.
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1. %ideno 1

4 Ejemplos Canales Basicos de Distribucion

Empresa Manufacturera o Productora

4 J@ 6 @

S—

HRARBGAAR B AR B AR B AR

lientes

Wideo 1. Descripcion de Video 1

Figura 41. Animacion Distribuciéon

4.5.3 Sobre la Evaluacion del Objeto de Aprendizaje

Para concluir, cada objeto debe de aprendizaje debe concluir el proceso de ensefianza
con una evaluacidon de los contenidos presentados para el caso relacionado con la
tematica Mezcla de Mercadeo realizaron una serie de ejercicios, 15 por cada subtema de
acuerdo al nivel (facil, medio, dificil) y dependiendo del tipo de competencia
(argumentativa, propositiva, interpretativa), implementados en la plataforma educativa
institucional e-escen@riy;s.

A continuacién se muestra y se describe el proceso para la creacién de una pregunta la
cual sera usada para la evaluacion que se realizara sobre la plataforma e-escen@riyss.
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8.
9.
10.
11.
12.
13.

9 10 11 12 13 14

Figura 42. Escritorio de la plataforma e-escen@riy;s.

Nombre del profesor de la asignatura
Evaluacion (vinculo para la desarrollo de ejercicios)
Bibliografia
Calculadora
Gestor de evaluacion
Agente inteligente (es quien brinda un acompafiamiento al estudiante en su
proceso de ensefianza/aprendizaje)
Tasa de café (es para representar un descanso por parte del estudiante en la
elaboracién de ejercicios)
notas
Chat
Foro
MSN
Estadisticas
Correo electrénico

Al acceder a la plataforma, en el escritorio se encuentra el modulo gestor de evaluacién,

el cual

presenta un listado de las asignaturas que el docente ensefia.
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Figura 43. Ventana para la gestion de la evaluacion

2 124H

O FUNDAMENTOS DE MERCADED

Lerechos Reservados - UIS & 2005 ¥ |

Se define el tema y subtema al que pertenece el ejercicio, ademas de seleccionar el tipo
de ejercicio en la ventana de gestién de ejercicios (asociacion, completar, ordenar
seleccion, sopa de letras, cuestionario académico, pregunta abierta).

= Tems

sri= s

Ezercicios

T Aol

it

) Earm e

Ea'eniidn

1 Socade Lelios

o AT

Figura 44. Ventana para la gestién de ejercicios

Seguidamente se muestra la ventana de gestion del ejercicio para desarrollarlo y
montaje del mismo.
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€] http:/ftorcaza.uis.edu.co: 0000 - Escenario de Aprendizaje y Recursos de Investigacion e-escen@r - Microsoft Internet Explorer

e-escen|sriys

Universidad

= <olcle

07:16:12 ' BT @

FUNDAMENTOS DE MERCADI| Completar - Nuevo Ejercicio

Temas

Titulo ‘

O Tema
O Subtema 100 Caracteres Dispaniblas
Sy OB 2 U s|iZ = & & BO@— 0| % x|[Eelos[v]
Ejercicios
O azociacion Descripcion
O Completar
O drdenar
O Seleccidn . (CORRECTAS[I] * PESOLI]){CORRECTAS[I] + INCORRECTA
Férmula de [i] + NOCOMNTESTADAS[I])
O Sopa de Letras Evaluacién .
[__Editar de Formutas_|

O cCuestionario Académi

O Pregunta Ahierta

Derechaos Resenvadog Derechos Reservados - UIS @ 2006

aListo ‘ Internet
Figura 45. Ventana para implementar ejercicio y retroalimentacion

Los items de solucién tienen unas opciones que permiten:

= Ver Resultado

= Ver Solucién

= Grabar Resultado

= Botdn de Ayuda

= Ver Retroalimentacion
= Aleatoriedad

Una vez se llene la informacion a cada ejercicio se da por construido el mismo.
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4.6 GENERACION Y ENCAPSULAMIENTO DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

4.6.1 Generacion de los metadatos y encapsulamiento del objeto

La cuarta fase de la metodologia para el desarrollo de proyectos educativos en linea
propuesta mediante el proyecto ProSPETIC, para cumplir con los objetivos propuestos
para esta etapa del proyecto se efectla la entrega del objeto de aprendizaje a la
Biblioteca Digital de Recursos Didacticos de la Universidad Industrial de Santander para
su catalogacion.

Para la generacién y encapsulamiento del objeto de aprendizaje, para este proyecto se
utilizo una herramienta de libre distribucién llamada RELOAD esta permite la edicion de
los metadatos y el encapsulado del material didactico que conforma el objeto de
aprendizaje, siguiendo el estandar SCORM, cumpliendo con caracteristicas tales como
usabilidad, interoperabilidad y mantenibilidad; permitiendo "transportar" contenidos
educativos de un sistema formativo a otro;

Antes de empezar con el empaquetamiento se deben tener listos los contenidos que
formaran parte del Objeto de Aprendizaje, el cual se encuentra conformado por diferentes
herramientas multimedia tales como: paginas web, animaciones, simulador de Java, los
documentos PDF, videos, sonido, imagenes, etc. cada formato se encuentra ubicado en
carpetas diferentes.

Teniendo listos los contenidos se genera el metadato y los patrones SCORM. Anexo G
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5. PORTAL WEB DEL PROFESOR

El portal del profesor UIS, esta organizado de forma tal que el estudiante y cualquier
usuario pueda obtener informacion de las asignaturas dirigidas por el docente asi como
las actividades realizadas por el profesor.

El portal se elabora sobre una plantilla predisefiada creada en el Centro de Tecnologias
de Informacion y Comunicacion CENTIC, que permiten al docente crear su propio sitio
Web, ElI portal Web es una herramienta con los requisitos requeridos para dar
cumplimiento a los criterios de e-Learning, manejo de competencias y estrategias de
ensefianza/aprendizaje.

Este le permitira a los estudiantes encontrar soportes fuera del aula de clase, manejarlos
y asimilarlos de acuerdo a su forma de aprendizaje, mantenerse informado en temas
relacionados con la asignatura, consultar trabajos propuestos por el profesor, que seran
evaluados segun criterios de este mismo.

Con el uso de estas herramientas se aprecia el manejo de estrategias metodoldgicas
educativas, que son soportadas en el uso de nuevas tecnologias (TICs) presentando
caracteristicas y funciones generales.

Para ingresar al portal del profesor, que en este caso corresponde al Ingeniero Orlando

Enrique Contreras Pacheco, quien esta a cargo de las asignaturas Mercadotecnia, y
Relaciones Industriales se usara siguiente direccion de Internet

http://gavilan.uis.edu.co/~ocontrer [20].

P&gina de presentacion del portal del profesor Orlando Enrique Contreras Pacheco en lo
referente a las asignaturas Mercadotecnia y Relaciones Industriales.
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Figura 46. Presentacion del enlace, http:gavilan.uis.edu.co~ocontrer

@ ‘http:ifsavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniera Orlando Enrique Contreras Pacheca- UIS - Microsoft Internet Explorer

Portal del profesor

Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

] Curriculum || Docenc Inves

acion || Bdension | Administracion || Enla

Orlando Enrique Contreras Pacheco

haster of Business Administration MBA - Tulane University (Mew Orleans, USA)
Magistar en Administracidn - Universidad de Chile (Santiago, Chile)
Especialista en Alta Gerencia - Universidad Industrial de Santander (Bucaramanga, Colombia)
Ingeniero Industrial - Universidad Industrial de Santander {Bucaramanga, Colombia)

ocontrer@uis.edu.co

Escuela de Estudios Industriales y Empresariales
Teléfono: +57 7 634 4000 Ext. 2241
Fax +57 7 634 8197

Noticias

Universidad Industrial de Santander
Carrera 27 Calle 8

IMPORTANTE ~ PARA
LOS  ESTUDISMTES

INGEMIERIA Apartado de Correos 678
INDUSTRIAL Bucaramanga, COLOMBIA
MOVEMD Y

DECIMO NIVEL

‘GOL)gle i I

Bisgueda Google ]

e

@ http: {/gavilan.uis edu.cof~ocontrer fpresentacion. html #© Internet

La parte central de la péagina, menciona alguna informacion importante acerca del
profesor: nombre, correo electrénico, escuela a al cual pertenece, teléfono, institucion a la
cual pertenece, direccidn, apartado aéreo, ciudad y pais.

A continuacion se describirdn los diferentes enlaces que componen el portal del profesor y
los cuales se pueden observar en la parte superior de la figura anterior, divisiones para
cada item:

5.1 INICIO

Este enlace lleva a la pagina principal del portal, que es la mostrada en la figura.
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5.2 CURRICULUM

Este enlace muestra el curriculo del profesor en formato PDF, en la parte central de la
pagina como se puede observar en la siguiente Figura.

Figura 47. Visualizacion del curriculum del profesor Orlando Enrique Contreras

1 http:figavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco- UIS - Microsoft Internet Explorer E

Portal del profesor
Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

Inicia Curriculurm Docencia Investigacion || Extension Administracian Enlaces de Interés | | Moticias

E H ®\ @ |j |ﬁ| & 93% - @ ‘ Tira el papel, no k

I:’E Seleccionar texta =

Marcadores

Orlando Enrique
Contreras Pacheco

Noticias

IMPORTANTE ~ PARA
LOS  ESTUDIANTES
INGEMIER A
INDUSTRIAL
MOVEND ¥

DECIMG NIVEL
30 aies de edad. Ingeniere Industrial, MBA; Bilingle. Background laboral enfocado a la actividad

mercadologica, financiera y comercial en Manufactura, Banca, Tecnologia y Retail en Colombia y el exterior.
Experiencia en Docencia y Asesoria Universitaria en Clencias Empresariales.

Avnne da E i M. Anm Timslnn M Aan hin Al Closnmans sda Cumbimalin o

5.3 DOCENCIA

Este enlace permite ver en la marquesina, ubicada en la parte izquierda de la pagina, la
lista de asignaturas que el profesor dicta.
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Figura 48. Visualizacion de las asignaturas que dicta el docente

1 http://zavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco- UIS - Microsoft Internet Explorer

Portal del profesor

Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

Inicio Curriculum Docencia Investigacian Administracion

Orlando Enrique Contreras

Mercadotecnia

Programa Estudios Industriales y Empresariales
Acatemicn Programa de Ingepier\'a Industrial
Programa de Disefio Industrial

DOCENCIA

Relaciones Industriales

Mercadotecnia

Contenido

Tablz de contenida

Calendario

Al .
unnos Fichas de alumnos: grupoDd, grupoD2
B-escen (& riys

@Lista . # Internst
Al seleccionar una asignatura, en la parte inferior izquierda de la pagina, se muestra la
siguiente informacidn relacionada con la asignatura:

Nombre de la asignatura: corresponde en este caso a Mercadotecnia.

Programa académico: corresponde a la Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

Objetivos de la asignatura: corresponden a los objetivos o metas que se alcanzaran al
cursar la asignatura.

Contenido: este enlace muestra en una ventana emergente, la lista de los temas a tratar
en la asignatura.

Calendario: corresponde a las fechas establecidas para iniciar y finalizar el curso,
y las fechas de las evaluaciones establecidas por el profesor.
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Alumnos: este enlace muestra en una ventana emergente, la ficha de estudiantes
matriculados en el curso, en esta se puede ver la foto, el nombre y el correo electrénico
de cada alumno.

Figura 49. Visualizacion de los alumnos matriculados en la asignatura
Mercadotecnia

Fichas de alumnos Grupo D1

Fotografia Nombre y correo Fotografia Nombre y correo

Victor Hugo Balaguera Padilla Mario Alonso Cala Garzdn

Viktorbalaguera @hotmail.com marioflying@hotmail.com

Angela Juliet Castellanos
Maranjo
angieyug4_4@hotmail.com

Diego Daniel Contreras Pérez

dicoped 1@hotmail.com

Material de soporte: cada enlace que se encuentra alli, muestra informacién
correspondiente a la temética que lleva su nombre, se muestra en formato PDF (ver
figura).
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Figura 50. Visualizacion del Material de Soporte

1 http:/fgavilan. uis.edu.co/-ocontrer/docenciafasignatura2/p dfsfintromarketing. pdf - Microsoft Internet Explorer QCI W
= = om T = 5 . = = = I 1
MR (OE-@IQR-D00erm - ®1n mEiD D [cwm e

Cuatro eras en la historia del Marketing

Produccién Ventas Marketing Relaciones
Antes de los 207s Antes de los 507s Desde 1930 Desde 1990

)

: H Péginas\( Capas\{ Marcadores

y %
“Un buen “Una publicidad creativa yvun  “El cliente mandal “Las relaciones de largo
producto se vende adecuado proceso de venta Encontremos una plazo con nuestros clientes
solo” contra-arrestara la resistencia  necesidad y la v demas socios estratégicos
de los consumidores v los satisfacemos™ nos llevaran al éxito”
convencera a comnrar
Av| 297 % 209,9 mm
B |4 4 4.de 41 B N> [H]&= HH EE
@ Listo # Internet

INVESTIGACION

Este enlace permite ver las investigaciones que a realizado el profesor durante su vida
laboral y profesional. Para su visualizacion se usan links que muestran los documentos en

formato PDF.
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Figura 51. Investigaciones del profesor

€1 http://gavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco- UIS - Microsoft Internet Explorer

Portal del profesor

Universidad
Industrial da
Santander

Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

Inicio Curriculum Docencia zion Administracidn

Orlando Enrique Contreras Pacheco

{nvestigacion

Budget Estratégico

Ensayo

&En gue pare del proceso se ubican el presupuesto (budget) v las provecciones (forecasts) financieras dentro de la
implementacidn estratégica en las organizaciones? pdf G9KB

Marketing Mix Extendido para Empresas Nacientes
Articulo Académico
Propuesta metodoldgica para 13 elaboracion de un adecuado Plan de Marketing de proyectos emprendedores,

DOCENCIA siguiendn las hases tedricas del Marketing Tactico y del Marketing Estratégico.

El Cuadro de Mando Integral del Valor

Articula

Rescate del concepto de valor en las cuatro perspectivas del modelo de GMI (Clientes, Procesos Internos, Aprendizaje
Qrganizacional v Financiero)

1

2 Mercadotecnia

Relaciones Industriales

ZQué es la Ingenieria Industrial?

Extracto del Libro: Introduccion a la Ingenieria Industrial {Francisco Mosquera Robbyn)

Mugestra de una forma diddctica el espectro profesional del Ingeniero Industrial como integrador de recursos fisicos,
tecnoldgicos, humanos yfinancieros

e-escen (@ riys
I ]
I
3

# Internet

5.5 EXTENSION

Este enlace, muestra diferentes actividades y proyectos del profesor diferentes a la
catedra.

5.6 ENLACES DE INTERES

Este enlace, muestra diferentes enlaces de interés, en la parte central de la pagina los
cuales muestran informacion relacionada con las teméticas abordadas en la asignatura.
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Figura 52. Enlaces de interés

€1 http://gavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco- UIS - Microsoft Internet Explorer

Portal del profesor

I:':"’"“““ Escuela de Estudios Industriales y Empresariales
justrial de

Santander

Curriculum Do

Orlando Enrique Contreras Pacheco

Enlaces de interés

Revista de Economia y Megocios de mayor circulacidn en
Colombia. Contiene algunos articulos académicos y
perindisticns de interés en las dreas empresariales,
ademas de herramientas utiles en su pagina URL
(simuladores, cifras, ete.).

Pagina web de legis dedicada a |3 Gerencia del Talento
Humano, Contiene articulos especializados, estadisticas,
maniiales y otros recursos importantes para una adecuada

DOCENCIA vision del components humano en las organizaciones,

Blog de Yeseriz Torres, estudiante de Ingenieria Industrial
de la Universidad Industrial de Santander. Su propdsito es B
difundir la tematica de Responsabilidad Social Corporativa,
Tiene colaboracidn directa de importantes personalidades
a nivel mundial.

Revista de Economia v Negocios Latinoamericana,

Amel‘lca Cortiene estadisticas v los rankings de las mejores

economia.CcoMm. escuelas de negocios de la region,

1

2 Mercadotecnia

Relaciones Industriales

Centro de informacidn de Mercadeo, Publicidad v Medios.
Inscribiéndose a su newsletter recibira periddicamente
infarmacion importante de |as dlitimas tendencias aplicadas
e-esCen 8 s MARKETING TO MARKETING  de la disciplinag marketera,

- [

Pé_gin_a w_eb_ del Corporate  Compunication Insiitute de

# Internet

5.7 NOTICIAS

Este enlace muestra una marquesina en la parte inferior izquierda de la pégina, la cual
tiene como fin mostrar noticias de interés para los estudiantes que estan tomando la
asignatura propuesta.
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Figura 53. Noticias
‘http://gavilan.uis.edu.co - Portal del Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco- UIS - Microsoft Internet Explorer

Portal del profesor

Escuela de Estudios Industriales y Empresariales

Orlando Enrique Contreras Pacheco

Master of Buginess Administration MBA - Tulane University (Mew Crleans, USA)
Magister en Administracian - Universidad de Chile {Santiago, Chile)
Especialista en Alta Gerencia - Universidad Industrial de Santander (Bucaramanga, Colormbia)
Ingeniera Industrial - Universidad Industrial de Santander (Bucaramanga, Colombiz)

ocontrer@uisedu.co

Escuela de Estudios Industriales y Emprasariales
Teléfono: +57 7 634 4000 Ext. 2241
Faw +57 T B34 8197

Universidad Industrial de Santander
Carrera 27 Calle 9
Apattado de Correos 678
Bucaramanga, COLOMBIA

IMPORTAMTE  PARA
L03  ESTUDIANTES
INGEMIERIA.
INDUSTRIAL
OVEMO T
ECIMO MIVEL

Bisgueda Google ] -
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' Internet

@ http:Ug_avi\an.Lns.Edu.cn,l’rvncnntrer]pre_sentacinn.html

5.7 SALIR

Este enlace es para salir del portal del profesor y cerrar la venta de navegacion que
estdbamos utilizando.
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6. RESUMEN DE RESULTADOS

OBJETIVO LOGRO EVIDENCIAS
Realizar el Disefio
instruccional de la | Se desarroll6 el DSAZ

asignatura Fundamentos
de Mercadeo, utilizando
la  metodologia  del
analisis funcional como
estrategia de formacion
basada en
competencias.

Disefo
Instruccional para
la asignatura
Fundamentos de
Mercadeo basado
en la metodologia
planteada.

Tablas de Saberes

Tablas Propdsitos — Contenidos
Estructuracion Modular
Planeacién Curricular

AN

Disefiar y desarrollar un
Objeto de Aprendizaje
relacionado con la
tematica Mezcla de
Mercadeo del contenido
de la asignatura
Fundamentos de
Mercadeo, siguiendo los
lineamientos del
estandar SCORM de e-
learning.

Se construyo el
objeto de
aprendizaje
relacionado con la
tematica Mezcla de
Mercadeo

v' Medios didacticos Hipermedia:
» Pdfs
= Audios
» Gréficos
» Animaciones.

v' Implementacion de estos medios
en la plantilla.

v' Empagquetamiento de metadato
con el estandar SCORM

Disponer el Objeto de
Aprendizaje en la
Biblioteca Digital de
recursos didacticos de la
UIS para su inmediata
exploracion como
material de soporte en la
ensefianza/aprendizaje
de la asignatura
Fundamentos de
Mercadeo.

Se cargb en la
web el objeto en la
Biblioteca Digital
de Recursos
Didécticos de la
uIS

v" Objeto empaquetado dispuesto
en la Web para su libre
aplicacion.

Organizar el Portal
Web del profesor en lo
referente a la asignatura
Fundamentos de
Mercadeo, con la
documentacion estatica
gue actualmente soporta
el proceso de ensefianza
/ aprendizaje.

Portal web del
profesor Orlando
Enrique Contreras
Pacheco

v http//:gavilan.uis.edu.co/~ocontrer

certificado del docente curso portal web
CENTIC
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CONCLUSIONES

o Las TIC's, permiten mostrar de una manera didactica e interpretativa el
aprendizaje en el estudiante, accediendo a las dimensiones del Ser y el Saber-
Hacer, que mediante la planeacion curricular se fundamenta el aprendizaje
significativo del individuo.

o La fundamentacion de los conceptos del mercadeo varian de un autor a
otro de acuerdo a diferentes teorias y puntos de vista, por lo que se concluye que
en el mercadeo no existen conceptos establecidos sino que se argumentan desde
diferentes perspectivas.

o Al comprometer este tipo de herramientas (Hipermedia) se crea en el
estudiante una formacion integral de acuerdo al estilo de aprendizaje, ademas
persigue que el estudiante se apropie del conocimiento y su avance en el mismo
sea de su completa autonomia y decisién, por tal motivo genera un alto impacto
por tener tecnologias que conducen a inquietar a cada uno de los estudiantes a
evaluarse asi mismo.

. En la planeacién curricular se consignan los indicadores de las
competencias que el docente tendra en cuenta al momento de evaluarlas.

o Es necesario culminar las fases del proyecto ProSPETIC para verificar la
eficacia de Disefio Instruccional.

o La generacion de tecnologias Web y el rol del mercadeo se fusionan
obteniendo nuevas formas de comunicacion y expansion de las organizaciones
para llegar a su mercado objetivo.

o Para el ambito educativo, el docente es el experto tematico y el estudiante
debe aprender a aprender. Este tipo de educacién despierta el interés de los que
reciben este acompafiamiento con el uso de herramientas como Chat o foros,
permitiendo la asesoria sobre el desarrollo de temas que se discutan y se
expongan en el periodo.

o Realmente es necesaria la participacién del docente y la comprension por

parte de los proyectistas en los contenidos de la asignatura, para hacer mas
efectivo el desarrollo del proyecto.
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RECOMENDACIONES

Crear cultura en el uso del portal del docente, pues permite el aprovechamiento de
los recursos como son: contenidos concernientes a la asignatura Fundamentos de
Mercadeo, noticias referentes a las clases que permiten informar sobre algin
suceso, el Chat o foro para abordar temas y discutirlos, y los enlaces de interés
relacionados con el acceso con los sitios que motiven a saber sobre algin tema en
especial.

Realizar las fases siguientes para contextualizar toda la asignatura con los
productos que se generaron en la primera fase en la planeacién curricular;
cumpliendo con el desarrollo de los medios didacticos: pdf, audios, animaciones y
aplicativos.

Para las futuras etapas concernientes a las fases del ProSPETIC, disefiar pruebas
pilotos que fundamenten la viabilidad de los objetos de aprendizaje propuestos en
la planeacion curricular.

Actualizar continuamente el portal del docente, en cada uno de los items que lleva
la plantilla, para generar una comunicacion entre el docente y el estudiante.

Tener en cuenta que el docente conoce la materia, y la metodologia por lo que se

recomienda que el Ingeniero Orlando Enrique Contreras continlie con el proceso
del proyecto ProSPETIC para la asighatura Fundamentos de Mercadeo.
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Anexo A

ASIGNATURA: FUNDAMENTOS DE
MERCADEO

CODIGO DE ASIGNATURA:

REQUISITOS: (previos y simultdneos)

CREDITOS: (cada crédito con equivalencia

a 48 horas en el semestre de 16 semanas) 3

TP (tiempo TD (tiempo Tl (tiempo
presencial): dirigido): 32 independient
64 e): 48

CONTENIDO

1.

FUNDAMENTACION GENERAL DE
MERCADEO

1.1.
1.2.
1.3.

Conceptos basicos

Enfoques del Mercadeo

Relacibn Mercadeo Empresa -
Gerencia — Entorno

Naturaleza y alcance del Mercadeo
Ambitos de  aplicacion  del
Mercadeo

La orientacion de la empresa al
mercado

1.4.
1.5.

1.6.

SISTEMAS DE INFORMACION DE

MERCADEO

2.1. El sistema de informacion de
Mercadeo

2.2. Andlisis de los sistemas de

Informacion de Mercadeo
Implementaciéon de un sistema de
informacién de Mercadeo

La investigacion comercial y la
relacibn con la estrategia de
Mercadeo

2.5. EL SIM y la toma de decisiones.

2.3.

2.4.

LA ESTRUCTURA DEL MERCADEO

3.1. El Mercado
3.2. El Consumidor
3.3. La Competencia

4. MERCADO OBJETIVO Y VENTAJA

COMPETITIVA

4.1. Fuerzas estratégicas que impactan

el mercadeo
4.2. Segmentacion del Mercado
4.3. Mercado Meta
4.4, Posicionamiento

5. LA INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1. Introduccién
5.2.
5.3. Definicidn del problema
investigacion de  mercados
desarrollo de una propuesta
Disefio de investigacion
Fuentes de informacion
Encuestas y observacion
Experimentacion
Medicion
Disefio de formatos
recopilacion de la informacién
5.10. Muestreo
5.11. Operacién de campo
5.12.
datos
5.13.
5.14.

5.4.
5.5.
5.6.
5.7.
5.8.
5.9.

Andlisis de informacion
Elaboracién del informe final

Tipos de Investigacion de Mercados
de

y

para

Procesamiento y sintesis de
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Ingeniero:
Orlando Enrique Contreras
Pacheco
Director

Freddy Alfonso Herrera Rojas
Proyectista CENTIC
Ing. Industrial

Sandra Milena Diaz Cardenas
Proye NTIC
Ing. Industrial

Anexo B DSA?

DIAGRAMA SECUENCIAL DE ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

PARA LA ASIGNATURA
FUNDAMENTOS DE MERCADEO

la funcion del Mercadeo en
las  empresas y  su
interaccion con las demas
Areas

Identificar la relacion Mercadeo -
Empresa - Gerencia - Entorno

v

DEPENDENCIA

PRECONCEPTO
——————— >

TRANSVERSALIDAD
-——=== =

CAUSA -
CONSECUENGIA

PARALELISMO

mercadeo Mercadeo convencional

a Mezcla de Mercadeo
Convencional

Exploratoria

Concluyente

Determinar los tipos de
Investigacion de Mercados

x

I
I
]

Analizar cualitativa y
cuantitativamente el
comportamiento del consumidor
para la toma de decisiones

Analizar las 3c estratégicas
del Mercadea
'

¥
Identificar el disefio de la

Establecer el problema de |-
investigacion investigacion

¥
Investigar el Mercadeo a
- través de la historia y su | e Analizar los conceptos | _|ldentificar los sistemas de PR
interaccién con el mundo basicos de Mercadeo informacion de Mercadeo )
moderno
T
| 3 4f :
+ Formular  la  Estrategia A J
compefitiva Definir el posicionamiento del
Desarrollar el proceso de i producto.
planificacion de Mercadeo ¥
— Construir la Ventaja ] ‘I‘
competitiva e i i i i i [
¥ 1
1 ¥ : Establecer la Segmentacion
: | 1 del Mercado
1 : :
1 H !
¥ '3 .
Identificar la estructura del Desplegar La Mezcla de : l"ewnow" fos elementos de
t
1
1
1

! :

de la investigacion

Identificar las fuentes de
informacion

Definir el tipo de muestreo

Estudiar la informacién
recopilada

Revisado por:

Ingeniero Orlando Enrique Contreras Pacheco
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Anexo C TABLA DE SABERES Y HACERES

FUNDAMENTOS TABLA
DE DE Versién 1.1
MERCADEO SABERES

FUNDAMENTACION GENERAL DEL MERCADEO

SABER HACER
Conocer la evolucion del | a. Evidenciar el Mercadeo a través de la
Mercadeo en la historia. historia. (1).
Comprender la terminologia | b. Asimilar el verdadero concepto teérico

practica y cotidiana de Mercadeo.
Analizar la relacién que existe
entre la Satisfaccion del Cliente el
Esfuerzo Total de la Companiia y la
Ganancia dentro del Mercadeo
Identificar los factores internos que
afectan a la fijacion de precios.
Determinar las necesidades de
informacion en la organizacion
Analizar la importancia
Mercadeo en cada una de
funciones de la Empresa.
Proyectar el objetivo del
Mercadeo de la Empresa con su
Entorno.

del | f.
las

practico de Mercadeo (1,2)

Valorar el papel que desempefia la
Satisfaccion del Cliente el Esfuerzo Total
de la Compaifiia y la Ganancia dentro del
Mercadeo (2,3)

Definir el Sistema de informacién de
Mercadeo en la Organizacién (4)

Precisar la funcion de Mercadeo en cada
area de la Empresa. (5).

Generar posibles estrategias para la
relacion Empresa — Entorno. (5,6).
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FUNDAMENTOS TABLA
DE DE Version 1.1
MERCADEO SABERES

MEZCLA DE MERCADEO CONVENCIONAL

SABER

HACER

7.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Distinguir la variedad, calidad,
disefio marca y caracteristicas del
producto

Describir las etapas del ciclo de
vida del producto.

Identificar los factores internos
gue afectan a la fijacién de precios. |

Definir los factores externos que
afectan a la fijacibn de precios,
incluidos el efecto de las|j
percepciones de precio y valor por
el consumidor.

9)

h)

Comparar los tres enfoques | k)
principales para la fijacion de
precios. )

Describir Las cinco principales
herramientas de promociéon de | m)
mercadeo

Definir la comunicacion al cliente
mediante plan de medios,

estrategias de gerencia o0 mercadeo
relacional

n)

Identificar los canales de
distribucién, administracién fisica y
gerencia logistica de la | o)
organizacion.

Explicar cémo interactian los

miembros del canal de distribuciéon y
sobre como estan organizados.

Identificar el alcance e importancia del
estudio y desarrollo del producto (7).

Reconocer el ciclo de vida del producto
en el mercado (8).

Describir los objetivos de mercadeo
costos y consideraciones organizativas
para la fijacion de precios (9,11)
Considerar la naturaleza del mercado, la
demanda y competencia en la fijacion de
precios (10,11)

Definir estrategias de fijacién de precios
para el producto (9,10,11)

Definir la mezcla de comunicacion del
mercadeo.(12)

Explicar el desarrollo de estrategias para
comunicarse con sus publicos y obtener
la respuesta esperada. (13)

Evaluar los tipos de distribucion
apropiados para el posicionamiento del
producto en el mercado (14)

Describir como aportan valor afiadido los
miembros del canal. (15)
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FUNDAMENTOS TABLA DE 3
DE SABERES Version 1.1
MERCADEO
TRIANGULO ESTRATEGICO
SABER HACER
16. Identificar los factores que |p) Conocer las fuerzas que intervienen en el
interactian en el ambiente de ambiente de Mercadeo (16).
Mercadeo. q) Identificar el proceso conductual de
17. Analizar los patrones de compra de un cliente a partir de sus
consumo que influyen en la deseos y/o necesidades (16,17)
conducta de compra del
consumidor. n Establecer la ubicacion de la empresa
18. Distinguir el papel que con respecto a al competencia (17,18).

19.

20.

desempefia la competencia y cémo
debe situarse una empresa respecto
a sus competidores.

Disefiar estrategias que generen | t)
ventajas competitivas frente a los
competidores

Identificar el verdadero propdésito
de la compafiia en el mercado

s)

Definir rutas que generen ventaja sobre
los competidores

(19)
Especificar la razén de negocio a la que
se proyecta la compainiia (20).
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FUNDAMENTOS
DE
MERCADEO

TABLA DE
SABERES

Version 1.1

Y

SEGMENTACION, MERCADO OBJETIVO

POSICIONAMIENTO

SABER

HACER

21.

22.

23.

24.

Analizar los niveles principales
de la segmentacion de mercados.

Determinar que  segmentos
presentan las mejores
oportunidades para el cumplimiento
de los objetivos.

Conocer las estrategias para
posicionar un producto en el
Mercado.

Comprender el alcance que tiene
obtener una ventaja competitiva.

u)

v)

w)

X)

y)

2)

Reconocer las bases para segmentar el
Mercado (21).

Definir los perfiles de los segmentos (21).
Seleccionar el segmento o segmentos a
los que se dirigira la organizacion.
(21,22).

Seleccionar la estrategia de
posicionamiento adecuada (23).

Disefiar estrategias de mercadeo para
generar una ventaja competitiva (23,24).
Identificar las posibles ventajas
competitivas del Mercado (24).
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FUNDAMENTOS
DE
MERCADEO

TABLA

SABERES

F (enro-de Temotoplase infommacony
Comaneann

DE Version 1.1

INVESTIGACION DE MERCADOS

SABER

HACER

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

Reconocer el lugar de la
Investigacion de Mercados en el
proceso de toma de decisiones

Conocer los diferentes tipos de
Investigacion de Mercados.

Describir la naturaleza y el
objetivo de un proyecto de
Investigacion de Mercados.

Explicar las ventajas y

desventajas de los disefios de
investigacion por encuestas.

Comparar la importancia y las
diferencias entre las variables
usadas en los disefios de
investigacion experimental

Conocer la ubicacién de los
datos necesarios para la

investigacion de Mercados.

Analizar las concepciones de
confiabilidad de la medicién a
escala.

Analizar el concepto y técnicas

de muestreo

Conocer herramientas
estadisticas para el analisis de los
datos.

Interpretar los resultados
obtenidos de la Investigacion de
Mercados

aa)

bb)

cc)

dd)

ee)

ff)

g9)

hh)

i

kk)

)

mm) Analizar

nn)

Explicar las repercusiones que tiene la
Investigacion de Mercados en la toma de
decisiones (25)

Identificar las diferencias fundamentales
entre los métodos de investigacion
cualitativa y cuantitativa (4,26)

Definir el problema de la investigacién De
Mercados (27)

Exponer los métodos de encuesta con
gue cuentan los investigadores (28)
Distinguir los tipos de variables utilizados
en los disefios experimentales (29)
Descubrir la técnicas populares para
reunir datos primarios directos (4,30)
Expresar donde se sittan los datos
secundarios (4,30)

Explicar que es la medicién de escala en
la investigacion de mercados (31)
Describir como se aplica correctamente
la medicion de escala en la recoleccion
de datos puros de los encuestados (31)
Sefalar las diferentes funciones del
muestreo en el proceso de Ia
investigacion (32)

Examinar los métodos de célculo de los
tamafios de muestra apropiados. (32)
Disefiar los formatos para la recoleccion
de la informacion (30,31,32)

la informacion obtenida del
estudio estadistico. (33)

Realizar el informe final con
conclusiones de la investigacion.(34)

las
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Anexo D TABLA DE PROPOSITOS CONTENIDOS

FUNDAMENTOS
DE
MERCADEO

TABLA DE ACTIVIDADES DE
FORMACION

VERSION 1.1

FUNDAMENTACION GENERAL DEL MERCADEO

' nﬂt:

ro e Tecrotogiss o= Infomac on v

PROPOSITOS CONTENIDOS SABER HACER ACTIVIDAD
TEMATICOS
Comprender la| e« El mercadeo a|l1l. Conocer la evolucién del Evidenciar el | Examinar los
evolucion traves de la Mercadeo en la historia.. Mercadeo a través | conceptos  generales
historica del historia de la historia. (1). | que se establecen
concepto de | « Conceptos 2. Comprender la terminologia alrededor del mercadeo
Mercadeo a Basicos. practica y cotidiana de
través de las eras | o« Enfoques de Mercadeo
empresariales Mercadeo 3. Analizar la relacion que Asimilar el
o El Sistema existe entre la Satisfaccion verdadero
de Informacién de del Cliente el Esfuerzo Total concepto  teorico
Mercadeo. de la Compaiiia y la préactico de
. Anélisis  de Ganancia dentro del Mercadeo (1,2)
Asimilar un||os sistemas de Mercadeo.
lenguaje de | informacién de | 4- Determinar las necesidades Valorar el papel
comunicacion en | mercadeo de informacion en la gue desempeiia la
el area  del |, Implementaci organizacion Satisfaccion  del
mercadeo 6n de un sistema de Cliente el Esfuerzo
informacion de Toal de la
mercadeo Compania vy la
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. La
investigacion
comercial y la
relacion  con la
estrategia del
mercadeo

El Sistema de

Informaciéon del

Mercadeo

Ganancia dentro
del Mercadeo (2,3)

Definir el Sistema
de informacién de
Mercadeo en la
Organizacion (4)

Reconocer la
importancia  del
Mercadeo para la
generacion de
valor de |las
organizaciones

e Relacién
Mercadeo -
Empresa -
Gerencia -
Entorno.

¢ Naturaleza y
alcance de
Mercadeo

e Ambitos de
aplicacion del
Mercadeo.

e La orientacion de
la Empresa al
Mercado.

5. Analizar la importancia del
Mercadeo en cada una de
las funciones de la Empresa.

6. Proyectar el objetivo del
Mercadeo de la Empresa
con su Entorno.

Precisar la funcion
de Mercadeo en
cada é&rea de la
Empresa. (5).
Generar posibles
estrategias para la
relacion Empresa
— Entorno. (5,6).

Interpretar la funcion
del mercadeo dentro de
las organizaciones
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‘ FUNDAMENTOS TABLA DE ACTIVIDADES DE VERSION 1.1
(i DE FORMACION
kl’?r MERCADEO
I
MEZCLA DE MERCADEO CONVENCIONAL
PROPOSITOS CONTENIDOS SABER HACER ACTIVIDAD
TEMATICOS
Identificar que se | o El Mercado 7. Distinguir la variedad, Identificar el | Definir producto y las
puede ofrecer a calidad, disefio marca vy alcance e | principales
un mercado para | e Programa de caracteristicas del producto importancia del | clasificaciones de
satisfacer un | desarrollo del 8. Describir las etapas del ciclo estudio y | productos y servicios
deseo 0 una | producto de vida del producto desarrollo del
necesidad producto (7).
Reconocer el ciclo
de vida del
producto en el
mercado (8).
o Programade |9. Identificar los factores Describir los | Identificar los factores
Describir las | fijaciéon de precios internos que afectan a la objetivos de | que influyen en la toma
estrategias para fijacion de precios. mercadeo costos | de  decisiones  de
poner precio a los 10. Definir los factores externos y consideraciones | fijacion de precios de

productos

gue afectan a la fijacion de
precios, incluidos el efecto
de las percepciones de
precio y wvalor por el

organizativas para
la fijacion de
precios (9,11)

Considerar la

una organizacién
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11.

consumidor.

Comparar los tres enfoques
principales para la fijacion
de precios.

naturaleza del
mercado, la
demanda y

competencia en la
fijacion de precios

(10,11)
k. Definir estrategias
de fijacion de
precios para el
producto (9,10,11)
e Comunicacion 12. Describir Las cinco | 1. Definir la mezcla
Comprender los con el cliente. principales herramientas de de comunicacién | Desplegar los factores
procesos y promocion de mercadeo del mercadeo.(12) | que se deben tener en
ventajas de las 13. Definir la comunicacion al ] cuenta para dar forma
comunicaciones cliente mediante plan de | m. Explicar el | a la comunicacién en
integradas para medios, estrategias de desarrollo de | el proceso de
obtener la gerencia 0 mercadeo estrategias  para | mercadeo
respuesta relacional comunicarse con
deseada de los sus publicos vy
consumidores obtener la
respuesta
esperada. (13)
Identificar las | ¢ Canales de | 14. Identificar los canales de Estructurar el sistema
principales distribucion y distribucién, administracion | n. Evaluar los tipos | de distribucion, sus
alternativas ~ de logistica. fisica y gerencia logistica de de distribucién | canales y funciones en
la organizacion. apropiados para el | el area de Mercadeo
C‘T‘m"’_‘l » de 15. Explicar coémo interactian posicionamiento
distribucion  por los miembros del canal de del producto en el
las que puede distribucién y sobre como mercado (14)
optar la estan organizados. Describir como
organizacion aportan _valor afiadido
los miembros del
canal. (15)
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FUNDAMENTOS TABLA DE ACTIVIDADES VERSION 1.1
DE DE FORMACION
MERCADEO
TRIANGULO ESTRATEGICO
PROPOSITOS CONTENIDOS SABER HACER ACTIVIDAD
TEMATICOS
Identificar el perfil 16. Identificar los factores que | p) Conocer las Analizar el
del cliente a partir | o El Mercado interactian en el ambiente fuerzas que comportamiento de
de sus deseos | e Actores  del de Mercadeo. intervienen en el compra del cliente al
y/o necesidades. | Mercadeo ambiente de adquirir un bien o
. El 17. Analizar los patrones de Mercadeo (16). servicio
Consumidor consumo que influyen en la
conducta de compra del | Q) Identificar el

consumidor

proceso
conductual de
compra de un
cliente a partir de
sus deseos Yyl/o
necesidades
(16,17)

-121 -




o La 18. Distinguir el papel que | rn Establecer la | Analizar la
Incentivar al | Competencia desempefia la competencia ubicacién de la | competencia y el
pensamiento y como debe situarse una empresa con | desarrollo de los
estratégico a empresa respecto a sus respecto a al | competidores.
través de tacticas competidores. competencia
empresariales. 19. Diseflar  estrategias que (17,18).
generen ventajas | s) Definir rutas que
competitivas frente a los generen ventaja
competidores sobre los
competidores
(19)
. La Compaiiia | 20. Identificar el verdadero ty Especificar la | Definir adecuadamente
propdsito de la compaiiia en razon de negocio | el concepto de negocio
Obtener una el mercado a la que se|enlacompaiia.
amplia visién de proyecta la
negocio en la compaiiia (20).
compaiiia.
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FUNDAMENTOS
DE
MERCADEO

TABLA DE ACTIVIDADES DE
FORMACION

VERSION 1.1

SEGMENTACION, MERCADO OBJETIVO Y POSICIONAMIENTO

PROPOSITOS CONTENIDOS SABER HACER ACTIVIDAD
TEMATICOS
Identificar los 21. Analizar los niveles | uyy Reconocer las Analizar los niveles de
segmentos de | ¢ Segmentacion principales de la bases para segmentacion de

mercado mas
atractivos para la
organizacion

del Mercado
. Mercado
Meta.

segmentacion de mercados.
22. Determinar que segmentos

presentan las mejores
oportunidades para el
cumplimiento de los
objetivos.

v)

w)

segmentar el
Mercado (21).
Definir los perfiles
de los segmentos
(21).

Seleccionar el
segmento o
segmentos a los
gue se dirigira la
organizacion.
(21,22).

mercados y las bases
para segmentarlos

-123 -




Identificar las
ventajas

competitivas de la
organizacion para
lograr preferencia

Objetivo y ventaja

Posiciona-
miento

Mercado

Competitiva

23. Conocer las estrategias para
posicionar un producto en el
Mercado.

24. Comprender el alcance que
tiene obtener una ventaja
competitiva.

X)

y)

2)

Seleccionar la
estrategia de
posicionamiento
adecuada (23).
Disefar
estrategias de
mercadeo para
generar una
ventaja
competitiva
(23,24).
Identificar las
posibles ventajas
competitivas del
Mercado (24).

Identificar
estrategias
posicionamiento
producto

las
de
de
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FUNDAMENTOS TABLA DE ACTIVIDADES DE VERSION 1.1
DE FORMACION
MERCADEO
INVESTIGACION DE MERCADOS
PROPOSITOS CONTENIDOS SABER HACER ACTIVIDAD
TEMATICOS
Comprender la | Introduccion 25. Reconocer el lugar de la | aa) Explicar las Describir el papel que
importancia de | e Tipos de Investigacion de Mercados repercusiones que tiene la Investigacion de
la investigacion de en el proceso de toma de tiene la Investigacion Mercados en la toma de
Investigacion mercados decisiones de Mercados en la .
de Mercados | o Definicion del toma de decisiones decisiones
para la toma de | problema de | 26. Conocer los diferentes tipos (25)
decisiones de | |nvestigacion de de Investigacion de | bb) Identificar las
la organizacion | Mercados Mercados. diferencias
desarrollo de una | 27. Describir la naturaleza y el fundamentales entre
propuesta objetivo de un proyecto de los métodos de
Investigacion de Mercados. investigacion
cualitativa y
cuantitativa (4,26)
cc) Definir el problema
de la investigacion

De Mercados (27)
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Identificar el|e Disefio de la | 28. Explicar las ventajas Yy |dd) Exponer los métodos | Evaluar el disefio de la
disefio investigacion. desventajas de los disefios de encuesta con que | jnvestigacion técnicas de
adecuado de | e Encuestas e de investigacion por cuentan los observacion y
un proceso de | informacion encuestas. investigadores (28) : .,
Investigacion o Experimentac | 29. Comparar la importancia y | ee) Distinguir los tipos de experimentacion del
de Mercados ion las diferencias entre las variables  utilizados | Proyecto

variables usadas en los en los disefios

disefios de investigacion experimentales (29)

experimental
Identificar el|e Fuentes de | 30. Conocer la ubicaciéon de los | ) Descubrir la técnicas | Investigar los tipos de
tipo de fuentes, | informacion Qatos' ne_c,esarios para la populares para reu_nir recoleccién y toma de
muestreo yle Mediciéon mves_tlgamon de Mercao_los. dfatos primarios | 4o.9e precisos

o Disefio de | 31. Analizar las concepciones directos (4,30)

medicion  del formatos para la de confiabilidad de la|gg) Expresar donde se
proceso de | (ecoleccion de la medicién a escala. sittan  los  datos
Investigacion informacién 32. Analizar el concepto vy secundarios (4,30)
de Mercados o Muestreo técnicas de muestreo hhy Explicar que es la

i)

i

kk)

medicion de escala
en la investigacién de
mercados (31)
Describir como se
aplica correctamente
la medicion de escala
en la recoleccion de
datos puros de los
encuestados (31)
Sefialar las
diferentes funciones
del muestreo en el
proceso de la
investigacion (32)

Examinar los
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métodos de calculo

de los tamafios de
muestra apropiados.
(32)
i Disefar los formatos
para la recoleccion
de la informacién
(30,31,32)
Analizar los 33. Conocer herramientas | mm) Analizar la | llustrar el proceso de
datos para | e Procesamient estadisticas para el analisis informaciéon obtenida | codificacién y analisis de
entregar un | oy sintesis de datos de los datos. del estudio | datos
informe final de | o Andlisis de la | 34. Interpretar los resultados estadistico. (33)
resultados. informacion obtenidos de la | nn) Realizar el informe
° Elaboracién Investigacion de Mercados final con las

del informe final

conclusiones de la
investigacion.(34)
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Anexo E ESTRUCTURACION MODULAR

FUNDAMENTACION GENERAL DEL

MERCADEQO

Modulos Unidades Actividades Propositos

> > > >

Examinar los conceptos
generales que S8
establecen alrededor del
Mercadeo

Asimilar un lenguaje
apropiado de comunicacion
an &l darea de Mercadeo

'Reconucer el papel]
Anslisis de la que desempefia el
fundamentacion Mercadeo como arte y
béasica del Mercadeo ciencia en la accidn
Lempresarial.

interpretar la  funcién del Reconocer la importancia del
Mercadeo dentro de las Mercadeo para la generacion
organizaciones. de valor de |las organizaciones
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MEZCLA DE MERCADEO

Maodulos

Unidades

>

Despliegue de los
slementos de la
Mezcla de Mercadeo
Convencional

>

Conceptualizar la
Mezcla de Mercadeo
convencional

)

Actividades

L

. J

I'I;.5193|:rleg|ﬂr los factores qus?

se deben tener en cuenta
para dar forma a |la
comunicacion en el proceso
de mercadeo

. v

r ™
Estructurar el sistema de
distribucidn, sus canales y
funciones en el darea de
Mercadeo

L J
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Propasitos

>

4 ™
oo Identificar u =] uede
Definir  producto vy las d o A B pe
A : y ofrecer a un mercado para
principales clasificaciones de .
S e satisfacer un deseo o una
P ¥ necesidad

4 R

Identificar los factores gue

influyem en la toma de Describir las estrategias para
decisiones de fijacion de poner precio a los productos
precios de una organizacion

L A

Comprender los procesos y
ventajas de las
comunicaciones integradas
para obtener la respuesta
deseada de los consumidores

|dentificar las principales
alternativas de canal de
distribucion por las gue puede
optar la organizacion




Modulos

o

Analisis del
comportamiento del
cliente la comparfiia vy la
la competencia para la
organizacion

\

TRIANGULO ESTRATEGICO

Unidades

o

Caracterizar cada
componente del
triangulo estratégico de
Mercadeo

)

Actividades

o

4 B

Analizar el comportamiento
de compra del cliente al;
adquirir un bien o servicio

\ J

' ™\
Analizar la competencia y el

competidores,

. o

Definir adecuadamente el

concepto de negocio en la
compania.
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Propasitos

L

Identificar el perfil del cliente a
partir de sus deseos ylo
necesidades.

& %
Incentivar  al  pensamiento

desarrallo de 05—l ostratégico  a  través  de

tacticas empresariales .
\ J

" ™

Obtener una amplia vision de
negocio en la compaiiia,

\ J




SEGMENTACION MERCADO OBJETIVO

Y POSICIONAMIENTO

Modulos

Unidades

Estudio de la
segmentacion,
mercado abjetivo y
posicionamignto.

\

>

Desarrollar
metodologias para la
identificacion y
posicionamiento de las
marcas en el mercado
abjetivo.

)
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Actividades

>

Analizar los niveles de
segmentacion de mercados vy
las bases para segmentarlos

\

Evaluar el atractivo de cada
segmento de mercado

J

~\

Identificar las estrategias de
posicionamiento de producto

—

Propositos

-

f B
Identificar los segmentos de
mercado mas atractivos para
la organizacion

o v,

4 N
Seleccionar el segmento o
segmentos a los gue se
dirigira la organizacion

_J

N >
Identificar las vantajas
competitivas de la
organizacién  para lograr
preferencia




Modulos

S

INVESTIGACION DE MERCADOS

Unidades

Analisis del
comportamiento del
consumidor para la
toma de decisiones en
las organizaciones

lRaconucer los datus]

offecidos por el
consumidor para su
pasterior analisis

Actividades

-132 -

Propdsitos

decisiones

Describir el papel gue tiene
la Investigacidn de
Mercados en la toma de

S

Comprender la
importancia de la
Investigacion de

Mercados para la toma

de decisiones de la
arganizacian

Evaluar el
investigacion

disefio de la
tecnicas de

Identificar el disefo
adecuado de un
proceso de
Investigacion de
Mercados
>
e ~
ldentificar el fipo de
fuentes, muestreo vy
medicion del proceso

observacian Y f—
expenmentacion del
proyecto
. J
r I
Investigar los tipos de
recoleccion  y toma de Srm—
datos precisos
. J
~\
llustrar el proceso de
codificacién vy analisis de |
datos
>

de Investigacién de
Mercados

o

Analizar los datos para
enfregar un informe
final de resultados.




Anexo F PLANEACION CURRICULAR

MODULO DE FORMACION

Analisis de la fundamentacion basica del Mercadeo

UNIDAD DE APRENDIZAJE

empresarial.

Reconocer el papel que desempefia el Mercadeo como arte y ciencia en la accion

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

‘ Examinar los conceptos generales que se establecen alrededor del Mercadeo

ESCENARIOS | Salén de clase

| DURACION | 4 Horas

5 METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE
PROPOSITO ESTRATEGIA DE ENSENANZA :
APRENDIZAJE HIETEIBOE
1. Interactivo e Presentacion Participativa [1]
o . . 2. Colaborativo. e Consulta [2]
Asimilar un lenguaje apropiado de e Exposicién [1.2
comunicacion en el area de Mercadeo he . [1.2]
e Lluvia de ideas|[2]
e Solucion de casos[2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
) Comprende la  evolucion  del

mercadeo y su aplicacién en la historia.

[1]

. Entiende los términos cotidianos
utilizados en mercadeo [2]

. Conoce la relacién de la
satisfaccion del cliente en funcion del
mercadeo [3]

) Expone la relacion de la compafiia
en funcién del mercadeo|[3]

Prueba o Examen

N =

Actividades Complementarias b.

a. Cuestionario [1]
Resumen [2]
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Reconoce la funcién del mercadeo
en relacién con la generacién de
ganancia [3]

DE DESEMPENO

TECNICAS

INSTRUMENTOS

Evidencia el Mercadeo a través de las
eras empresariales de la historia. [a]

Precisa los conceptos bésicos de
Mercadeo. [b, c] 1. Prueba o Examen a. Cuestionario [1]
2. Actividades Complementarias b. Resumen [2]
Identifica los Sistemas de Informacion 3. Ensayo c. Ensayo [3]
internos y externos del Mercadeo .[d]
Relaciona los sistemas de informacion
de mercadeo con la investigacion de
mercados. [d]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
Define el concepto de Mercadeo y su 1. Prueba o examen a. Cuestionario. [1]
aplicacion en la accion empresarial 2. Actividades complementarias b. Taller del problema. [2]
[1,2,3,4], [a, b, c, d]
SABER HACER

Conocer la evolucion del Mercadeo en la | g. Evidenciar el Mercadeo a través de la historia.

historia. (2).

Comprender la terminologia practica y | h. Asimilar el verdadero concepto tedrico practico

cotidiana de Mercadeo.

Analizar la relacién que existe entre la
Satisfaccion del Cliente el Esfuerzo Total
de la Compaiiia y la Ganancia dentro del
Mercadeo Identificar los factores internos
que afectan a la fijacién de precios.
Determinar las necesidades
informacion en la organizacién

de

de Mercadeo (1,2)

Valorar el papel que desempefia la
Satisfaccién del Cliente el Esfuerzo Total de la
Compafiia y la Ganancia dentro del Mercadeo
(2,3)

Definir el Sistema de informacién
Mercadeo en la Organizacion (4)

de
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NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la importancia del concepto de Mercadeo resaltando su evolucién a través de la historia. Ofrece
definiciones basicas y el desarrollo de un Sistema de Informacién de Mercadeo para la organizacion.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Documento que describe el desarrollo del Mercadeo especificando las cuatro eras empresariales del siglo pasado en los
afos 1920,1950 1970 y 1990, asi como las definiciones basicas en torno al mercadeo, especificacién de lo que es y no es mercadeo
dentro de una organizacion. El documento describe definiciones formales y utilitarias de Mercadeo.

e GRAFICO: Donde se muestra en un diagrama la relacion entre el cliente, el esfuerzo total de la compafiia y la ganancia en torno
al cumplimiento del concepto de Mercadeo como objetivo central

¢ AUDIO: Breve resefia historica de los conceptos del mercadeo y la influencia del Mercadeo en el desarrollo de las organizaciones
a través de la historia.

e ANIMACION: Animacién que despliega en un mapa conceptual el concepto de producto, satisfaccién, calidad, mercado,
intercambio, producto- servicio y demanda.
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MODULO DE FORMACION

Analisis de la fundamentacién basica del Mercadeo

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Reconocer el papel que desempefia el Mercadeo como arte y ciencia en la
accion empresarial.

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Interpretar la funcion del Mercadeo dentro de las organizaciones.

ESCENARIOS | Salén de clase

I DURACION | 4 Horas

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

PROPOSITO ESTRATEGIA DE ENSENANZA .
APRENDIZAJE METODOS
Reconocer la importancia del Mercadeo para ; :2;?;?53;/'0 * EXpOS'C.'OQ. [.10]2]|
la generacion de valor de las organizaciones ' . ¢ Targas indiviauales [2]
3. Colaborativo e Lluvia de ideas [3]

EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
Comprende la importancia del Mercadeo en || 1. Exposicion a. Preguntas Informales [1]
cada una de las funciones operativas de la || 2. Prueba o examen b. Cuestionario [2]
Empresa [5].
Conoce las funciones directivas de la
empresa en relacion al mercadeo [5]
Proyecta el objetivo del Mercadeo de la
Empresa con su Entorno [6].

DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS

Precisa la funcion de Mercadeo en cada || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario [1]
area operativa de la Empresa. [e] 2. Actividades complementarias. b. Resumen [2]
Determina las funciones directivas de la || 3. Exposicion. c. Exposicion[3]
empresa en cuanto al mercadeo [€]
Plantea estrategias para la relacion Empresa
— Entorno [f]
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DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS

e Define la funcién del Mercadeo en cada una || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario [1]
de las areas de la empresa para proyectar
generacion de valor a la organizacion.

[5.6], [e,f]

SABER HACER
e Analizar la importancia del Mercadeo en | K.  Precisar la funcién de Mercadeo en cada area
cada una de las funciones de la Empresa. de la Empresa. (5).
e Proyectar el objetivo del Mercadeo de la l. Generar posibles estrategias para la relacién
Empresa con su Entorno. Empresa — Entorno. (5,6).

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la importancia del Mercadeo en el ambiente interno y externo de la organizacién estableciendo el
papel que desempefia cada area de la empresa (financiera, produccion, ventas, recursos humanos, y otros), asi como la proyeccién del
mercadeo hacia el entorno.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que expone la aplicacion detallada del entorno (demografico, econémico, natural, tecnolégico, politico, cultural) de
mercadeo.

e GRAFICO: Donde se identifica en un diagrama las fuerzas principales del entorno de la empresa (demografico, econémico, natural,
tecnoldgico, politico, cultural).

e ANIMACION: Donde se identifica el papel que desempefia cada una de las areas de la empresa (financiera, produccion, ventas,
recursos humanos, y otros) sobre un disefio de plantas que despliega un cuadro de texto cuando se ubica el cursor en cada seccion.
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MODULO DE FORMACION

Despliegue de los elementos de la Mezcla de Mercadeo Convencional

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Conceptualizar la Mezcla de Mercadeo convencional

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Definir producto y las principales clasificaciones de productos y servicios

ESCENARIOS |l salon de clase

I DURACION |l 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

Identificar que se puede ofrecer a un mercado para || 3.

satisfacer un deseo o una necesidad

Interactivo.
4, Colaborativo

Presentacion Participativa [1]
Exposicion. [1,2]

Lluvia de ideas. [2]

Solucion de casos [2]

EVIDENCIAS

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO

TECNICAS

INSTRUMENTOS

e Distingue el producto por la variedad, | 4- Actividades Complementarias d. Resumen [1]

calidad, disefio marca y caracteristicas | 5 Mapa conceptual e. Mapa conceptual. [2]

de éste. [7] 6. Prueba o examen f.  Cuestionario [3]
e Conoce las etapas del ciclo de vida del

producto  (introduccién, crecimiento,

madurez y decrecimiento). [8]

DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS

e Determina el alcance e importancia del || 3. Exposicion c. Preguntas Informales [1]

estudio y desarrollo del producto [g]. 4. Prueba o examen d. Cuestionario. [2]

e Describe los pasos de la etapa de
introduccién de un producto [h]

o Refiere las caracteristicas de la etapa
de crecimiento dentro del ciclo de vida
del producto. [h]
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Plantea relacion de productos
existentes en la etapa de madurez del
ciclo de vida del producto [h]

Reconoce la etapa de decrecimiento del
producto. [h]

DE PRODUCTO

TECNICAS

INSTRUMENTOS

Comprende las caracteristicas vy
requisitos para la creacion de un nuevo

producto.[7,8], [g,h]

2. Prueba o examen

c. Cuestionario [1]
d. Ejercicios [1]

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la definicion de producto como todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su

SABER

HACER

producto.

7) Distinguir la variedad, calidad, disefio | 9)
marca y caracteristicas del producto

8) Describir las etapas del ciclo de vida del

h)

Identificar el alcance e importancia del estudio y
desarrollo del producto (7).

Reconocer el ciclo de vida del producto en el
mercado (8).

atencién, adquisicion o consumo, y que satisface un deseo o0 una necesidad.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

PDF: Documento que expone la clasificacion de productos y servicios en productos de consumo (conveniencia, comerciales, de

especialidad y no buscados) e industriales (materiales y piezas, bienes de capital, suministros y servicios).

GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto, precio, distribucion y comunicacion) resaltando el

papel y caracteristicas del producto.

AUDIO: Donde se describen cada una de las etapas del ciclo de vida del producto (introduccién, crecimiento, madurez y

decrecimiento).
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e ANIMACION:. Donde un producto representado por figuras en un diagrama de ganancias (eje x) versus ventas (eje y) se impulsa al
mercado y pasa por las etapas de introduccién, crecimiento, madurez y decrecimiento del ciclo de vida del mismo.

. Despliegue de los elementos de la Mezcla de Mercadeo Convencional
MODULO DE FORMACION

Conceptualizar la Mezcla de Mercadeo convencional
UNIDAD DE APRENDIZAJE

Identificar los factores que influyen en la toma de decisiones de fijacion de precios de una
ACTIVIDAD DE ENSENANZA-APRENDIZAJE | organizacion
ESCENARIOS | salén de clase | DURACION | 6 Horas
) METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE
PROPOSITO ESTRATEGIA DE ENSENANZA -
APRENDIZAJE HSTEREE
1. Interactivo. e Presentacion Participativa [1]
Describir las estrategias para poner precio a los || 2. Colaborativo e Exposicion. [1,2]
productos e Lluvia de ideas. [2]
e Solucion de casos [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Describe los factores internos que afectan || 1. Actividades Complementarias a. Resumen [1]
las decisiones de la fijacién de precios.[9] 2. Mapa conceptual b. Mapa conceptual. [2]
e Reconoce los factores externos que influyen 3. Prueba o examen ¢. Cuestionario [3]
en la fijacion de precios [10]
e Distingue los preceptos de la fijacion de
precios basada en los costos [11]
e Explica las pautas para la fijacion de precios
basado en la percepcion de valor. [11]
e Examina las normas de fijacion de precios
segun la competencia. [11]
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Contrasta los tres enfoques generales de la || 1. Exposicion a. Preguntas Informales [1]
fijacion de precios [i,j] 2. Prueba o examen b. Cuestionario. [2]
¢ Plantea estrategias para la fijacion de precio
de un nuevo producto [i,j,k]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
» __Define estrategias y el método adecuado para || 1. Exposicion a. Cuestionario [1]
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H fijar precio de un nuevo producto [9,10,11], || 2. Prueba o examen b. Ejercicios [1]
[1j.K]

SABER HACER
9) Identificar los factores internos que | ) Describir los objetivos de mercadeo costos y
afectan a la fijacién de precios. consideraciones organizativas para la fijacion
10) Definir los factores externos que afectan | d€ Precios (9,11)
a la fijacion de precios, incluidos el efecto | )~ Considerar la naturaleza del mercado, la
de las percepciones de precio y valor por demanda y competencia en la fijacion de
el consumidor. precios (10,11) I :
11)Comparar los tres enfoques principales k) Definir estrategias de fijacién de precios para el
para la fijacion de precios. producto (9,10,11)

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la definicién de precio como la cantidad de dinero que se cobra por un producto - servicio, o la
suma de valores que los consumidores entregan a cambio de los beneficios de poseer o utilizar dicho producto o servicio.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Documento que expone los factores internos (objetivos del mercadeo, Estrategia de la mezcla de mercadeo, costos,
consideraciones organizativas) y externos (naturaleza del mercado, la demanda, competencia, economia) a tener en cuenta en la
fijacion de precios.

e GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto, precio, distribucion y comunicacion) resaltando el
papel y caracteristicas del precio.

e AUDIO: Donde se definan brevemente los objetivos de mercadeo (supervivencia, maximizar beneficios, conseguir cuota de
mercado y otros) para la organizacion.

e ANIMACION: Donde se explica el concepto de valor percibido por el cliente y se explica que La comparia debe establecer el
punto exacto (precio) entre la utilidad proyectada y el valor agregado proyectado para el cliente” y lo que pasa si se
aumenta o se disminuye el precio.
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MODULO DE FORMACION

Despliegue de los elementos de la Mezcla de Mercadeo Convencional

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Conceptualizar la Mezcla de Mercadeo convencional

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

Desplegar los factores que se deben tener en cuenta para dar forma a la comunicacién en el proceso
de mercadeo

ESCENARIOS | Salén de clase

| DURACION | 6 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA APRENDIZAJE METODOS

Comprender los procesos y ventajas de las
comunicaciones integradas para obtener la
respuesta deseada de los consumidores.

1. Interactivo. Presentacion Participativa [1].
2. Individual._ Exposicion [1,2].

3. Colaborativo. Lluvia de ideas [3].

Solucién de casos [3].

EVIDENCIAS

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Describe la funcién de la publicidad como | 1. Actividades Complementarias. a. Resumen [1]
herramienta de comunicacion [12] 2. Mapa conceptual. b. Mapa conceptual [2]
3. Prueba o Examen c. Cuestionario [3]

e Explica el papel de la promocion de ventas
en la mezcla de comunicacién enfocada al
cliente. [12]

e Reconoce la importancia de las relaciones
publicas en el proceso de comunicacion.
[12]

e Conoce la relacion que generan la ventas
personales en la comunicacién directa con
el cliente [12]

e Reconoce le complemento del mercadeo
directo en la combinaciéon de herramientas
de comunicacion [12]

e Comprende la comunicacién proyectada al
cliente mediante plan de medios, estrategias
de gerencia o mercadeo relacional [13].
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DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS

e Plantea la mezcla de comunicacion del || 1. Exposicion. a. Preguntas informales [1]
mercadeo segln las herramientas que || 2. Prueba o examen. b. Cuestionario [2]
requiera.[l]

e Explica el desarrollo de estrategias para
comunicarse con sus publicos y obtener la
respuesta esperada [m].

DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Establece y coordina los canales adecuados || 1. Prueba o Examen a. Cuestionario [1]
en la comunicacion de mercadeo [12,13], || - b. Ejercicios [2,3]
[,m]
SABER HACER
12)Describir Las  cinco principales | )  Definir la mezcla de comunicacion del
herramientas de promocién de mercadeo mercadeo.(12)

Explicar el desarrollo de estrategias para
comunicarse con sus publicos y obtener la
respuesta esperada. (13)

13)Definir la comunicacién al cliente | ™
mediante plan de medios, estrategias de
gerencia o mercadeo relacional

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la relacion del conjunto de herramientas de publicidad, ventas, relaciones publicas, venta
personal y mercadeo directo con el fin de lograr los objetivos de mercadeo y publicidad.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Documento que describe le papel de las comunicaciones en la mezcla del mercadeo y define las principales herramientas de
promocion (publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas).

e GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto, precio, distribucién y comunicacion) resaltando el
papel y caracteristicas de la comunicacion.

e AUDIO: Donde se describen pautas para establecer un mensaje de comunicacién adecuado segun los cuatro elementos propuestos
por el Doctor Frank Jaster (estrategia, estructura, esencia y estilo) de la universidad de Tulane.

- 143 -




e ANIMACION: Donde en forma de semicirculo se despliegan las cinco principales herramientas de promocién (publicidad, promocién
de ventas, relaciones publicas, ventas personales, mercadeo directo) representadas con imagenes alusivas al tema y sus
caracteristicas.

MODULO DE FORMACION Despliegue de los elementos de la Mezcla de Mercadeo Convencional

Conceptualizar la Mezcla de Mercadeo convencional
UNIDAD DE APRENDIZAJE

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-APRENDIZAJE Estructurar el sistema de distribucion, sus canales y funciones en el area de Mercadeo

ESCENARIOS || Salén de clase | DURACION || 4 Horas
) METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE
PROPOSITO R .
ESTRATEGIA DE ENSENANZA ETOLEE

APRENDIZAJE

Identificar las principales alternativas de canal de || 1. Interactivo.

distribucién por las que puede optar la organizacién 2. Individual.
3. Colaborativo.

Presentacién Participativa [1]
Exposicion [1,2]

Lluvia de ideas[3]

e Solucién de Casos [3]

EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS

¢ Identifica los canales de distribucion, || 1. Actividades Complementarias. Resumen [1]
administracion fisica y gerencia logistica || 2. Mapa Conceptual. Mapa conceptual [2]
de la organizacion [14]. 3. Prueba o Examen c. Cuestionario [3]

e Explica como interactian los miembros
del canal de distribuciéon y como estan
organizados.[15]

o®

DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Propone los tipos de distribucion || 1. Exposicion. a. Preguntas Informales[1]
apropiados para el posicionamiento del || 2. Prueba o examen. b. Cuestionario [2]
producto en el mercado [n].
e Describe el aporte de valor afiadido que
ofrecen los miembros del canal.[0]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Determina la fijacion de canales de | 1. Pruebao Examen a. Cuestionario [1]
distribucién apropiados. [14,15][n,0] b. Ejercicios [1]
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14)identificar los canales de distribucion, | 1 Evaluar los tipos de distribucion apropiados
administracion fisica y gerencia logistica para el posicionamiento del producto en el
de la organizacion. merca_dp (14) .
15) Explicar cémo interacttian los miembros o) Describir como aportan valor afiadido los

del canal de distribucién y sobre como miembros del canal. (15)
estan organizados

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone el conjunto de actividades necesarias para la distribucién de productos desde los puntos de
origen hasta los puntos de consumo para satisfacer las necesidades de los clientes
DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF:. Documento que expone las actividades que realiza la organizacién para hacer accesible un producto a un publico
objetivo mencionando la logistica de mercadeo y la administracién de la cadena de abasto.

e GRAFICO: Donde se representa graficamente la mezcla de mercadeo (producto, precio, distribucion y comunicacion) resaltando el
papel y caracteristicas de la distribucién.

e AUDIO: Donde se relata la definicién de canal de distribucion.

o ANIMACION: Se representa el ejemplo de cuatro canales béasicos de distribucion mostrado con casos representativos desde las
empresa pasando por distribuidores y subdistribuidores hasta llegar al cliente final.
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MODULO DE FORMACION

Andlisis del comportamiento del cliente la compafiia y la competencia para la organizacién

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Caracterizar cada componente del triangulo estratégico de Mercadeo

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Analizar el comportamiento de compra del cliente al adquirir un bien o servicio

ESCENARIOS || salén de clase

|| DURACION | 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA

APRENDIZAJE ISUOIRIESS
Identificar el perfl! del cliente a partir de sus || 2. Interactivo. e Andlisis e interpretacion de lectura.[1]
deseos y/o necesidades. .
e Formulacién de preguntas [2]
e Solucion de Casos [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Identifica los factores que interactéian || 1. Prueba o Examen a. Cuestionario [1]
en el ambiente de Mercadeo [16]. b. Test[1]
e Analiza los patrones de consumo que
influyen en la conducta de compra del
consumidor [17].
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Explica las fuerzas que intervienen en || 1. Exposicion. a. Preguntas frecuentes[1]
el ambiente de Mercadeo. [p] 2. Prueba o examen. b. Cuestionario. [2]
e Identifica el proceso conductual de
compra de un cliente a partir de sus
deseos y/o necesidades [q]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Establece el perfil de los consumidores || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1]

y la reacciébn del entorno frente a

b. Ejercicios. [1]
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variables que afecten la decisién de
compra del consumidor. [16,17], [p,q]

SABER

HACER

16)Identificar los factores que interactdan en
el ambiente de Mercadeo.

17)Analizar los patrones de consumo que
influyen en la conducta de compra del
consumidor.

p)

a)

Conocer las fuerzas que intervienen en el
ambiente de Mercadeo (16).

Identificar el proceso conductual de compra de
un cliente a partir de sus deseos Yy/o
necesidades (16,17)

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone las caracteristicas conductuales del cliente en la toma de decisiones cuando obtiene un bien o

servicio.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que estudia el comportamiento del consumidor definiendo como seleccionan, comparan, utilizan y desechan bienes,
servicios, ideas o0 experiencias los individuos, grupos y organizaciones con el fin de satisfacer sus necesidades y deseos.

e GRAFICO: Donde se ubica en un diagrama el triangulo de las 3C estratégicas (cliente, compafiia y competencia) resaltando la

posicion del cliente.

e GRAFICO: Donde se representa en una tabla el comportamiento de compra del consumidor segun la respuesta a sus estimulos
obtenidos de la combinacién de: los estimulos externos (mercadeo-entorno ) y de la caja negra del comprador (caracteristicas del

comprador y proceso de decision)

e AUDIO: Donde se relata el proceso de decisién de compra distinguiendo

Reconocimiento de la Necesidad
Busqueda de Informacion
Evaluacion de Alternativas
Decisién de Compra
Comportamiento Post-compra

agrwbdE
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Andlisis del comportamiento del cliente la compafiia y la competencia para la
MODULO DE FORMACION organizacion

Caracterizar cada componente del triangulo estratégico de Mercadeo
UNIDAD DE APRENDIZAJE

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-APRENDIZAJE Analizar la competenciay el desarrollo de los competidores.

ESCENARIOS | Salén de clase |[ DURACION | 4 Horas
PROPOSITO M~ETODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZA’\JE
ESTRATEGIA DE ENSENANZA APRENDIZAJE METODOS
Ince,ntn./ar el pensarmento estratégico a través | 2. Interactivo. e Andlisis e Interpretacion de lectura [1]
de tacticas empresariales. .
e Formulacion de preguntas. [ 2]
e Solucién de casos. [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Distingue el papel que desempefia la| 1. Pruebao Examen a. Cuestionario [1]
competencia y cémo debe situarse una b. Test[1]
empresa respecto a sus competidores.
[18,19].
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Establece la ubicacion de la empresa con || 1. Exposicion. a. Preguntas informales. [1]
respecto a al competencia. [r] 2. Prueba o examen. b. Cuestionario. [2]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Identifica los aspectos competitivos que || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1]
diferencian una organizacion de otra. b. Ejercicios. [1]
[18,19], [r.]
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18)Distinguir el papel que desempefia la | Establecer la ubicacion de la empresa con
competencia y cémo debe situarse una respecto a al competencia (17,18).
empresa respecto a sus competidores. s) Definir rutas que generen ventaja sobre los
19)Disefiar estrategias que generen ventajas competidores
competitivas frente a los competidores (19)

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone las diferencias competitivas y los factores a tener en cuenta al analizar la competencia para
lograr ventajas en el mercado.
DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que explica que factores se deben tener en cuenta respecto a la competencia en el momento de escoger el mercado
meta, ademas de la importancia que tiene su estudio en el desarrollo del plan estratégico de mercadeo.

e GRAFICO: Donde se ubica en un diagrama el triangulo de las 3C estratégicas (cliente, compafiia y competencia) resaltando la
posicion de la competencia

e AUDIO: Donde se relata la razon de ser de la competencia estableciendo como:
1. - Estimula el indice de innovacion
2. - Protege a los consumidores de potenciales abusos en las condiciones de venta
3. Promueve la evolucion competitiva del sector.
o ANIMACION: Mapa conceptual que despliega el analisis de la competencia ilustrando las 5 fuerzas de la industria segun Michael

Porter, describiendo las barreras de entrada, determinantes de la rivalidad, determinantes el poder de los proveedores, determinantes
de la amenaza de sustitucion, y los determinantes del poder de los compradores.
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MODULO DE FORMACION

Analisis del comportamiento del cliente la compafiia y la la competencia para la
organizacién

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Caracterizar cada componente del triangulo estratégico de Mercadeo

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Definir adecuadamente el concepto de negocio en la compafiia.

ESCENARIOS | Salén de clase

| DURACION || 4 Horas

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

PROPOSITO ESTRATEGIA DE ENSENANZA :
APRENDIZAJE LEIORE
ObteneNr,una amplia visién de negocio en la || 2. Interactivo. e Andlisis e interpretacion de lectura. [1]
compafiia. L
e Formulacion de preguntas. [2]
e Solucién de casos. [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Reconoce el propésito de la compaiiia || 1. Prueba o Examen a. Cuestionario [1]
en el mercado [20]. b. Test[1]
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Especifica la razén de negocio a la que || 1. Exposicion. a. Preguntas informales [1]
se proyecta la compaiiia. [t] 2. Prueba o examen. b. Cuestionario. [2]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Establece el alcance que quiere| 1. Prueba o examen. a. C_ues_tic_mario. [1]
obtener la organizacion en el b. Ejercicios. [1]
mercado[20],[t]
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20)Identificar el verdadero propésito de la x) Especificar la razon de negocio a la que se
comparfiia en el mercado proyecta la compafia (20).

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone cual es el objetivo del negocio para la compafiia enfocado al aumento de ganancias.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que expone la influencia de la empresa cuando el cliente realiza una compra si:

1. Hay acciones de la empresa que influyen en esta percepcion dependiendo de si es una primera compra 0 una compra
repetitiva

2. Para compras iniciales los compradores potenciales forman la Percepcién del Valor y de la Marca antes de la compra

3. La percepcion prior to purchase se forma especialmente por acciones tales como publicidad, recomendaciones y pruebas
de productos

4, La idea es como acelerar la adopcién y la distribucion, es decir lograr un aumento de la penetracién — Estrategia

e GRAFICO: Donde se ubica en un diagrama el triangulo de las 3C estratégicas (cliente, compafiia y competencia) resaltando la
posicion de la compafiia.

e AUDIO: Donde se relata cual debe ser el concepto de negocio para la organizacion segun su proyeccion social.
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MODULO DE FORMACION

Estudio de la segmentacion, mercado objetivo y posicionamiento.

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Desarrollar metodologias para la identificacion y posicionamiento de las marcas en el
mercado objetivo.

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Analizar los niveles de segmentacién de mercados y las bases para segmentarlos

ESCENARIOS || Salén de clase

| DURACION | 6 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

Ident|f|car los slegmentps de mercado mas |[ 2. Individual. e Formulacién de preguntas. [1]
atractivos para la organizacion e Consulta. [2]
e Solucion de casos[2]
e |luvia de ideas. [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
segmentacion de mercados.[21] 2. Actividades Complementarias. b. Resumen [2,3]
e Determina que segmentos presentan las 3. Seguimiento de actividades.
mejores  oportunidades para el
cumplimiento de los objetivos.[22]
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Reconoce las bases para segmentar el || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1]
Mercado [u] 2. Exposicion. b. Exposicion. [2]
e Define los perfiles de los segmentos de
mercado [v,w]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1,2]

e Determina el segmento o segmentos de
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mercado mas atractivos para la] 2. Actividades complementarias. b. Resumen. [2]
organizacion .[21,22] [u,v,w] 3. Exposicion. c. Exposicion. [3]
SABER HACER
21)Analizar los niveles principales de la | y) Reconocer las bases para segmentar el
segmentacion de mercados. Mercado (21).

22)Determinar que segmentos presentan las z) Definir los perfiles de los segmentos (21).
mejores oportunidades para el | @@ Seleccionar el segmento o segmentos a los que

cumplimiento de los objetivos. se dirigira la organizacién. (21,22).

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone qué es la segmentacion, métodos y razones por las que se deben enfocar las organizaciones al
segmentar el mercado.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Documento que define la segmentacion de mercado como un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o
servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.

e GRAFICO: Donde se relacionan en una tabla los criterios de segmentacién, con los segmentos tipicos del mercado en cuanto a
genero, region, clima, ingreso, edad , y otros.

e APLICATIVO: Donde el estudiante debe aplicar los conceptos de segmentacion ubicando una serie de ejemplos de segmentos tipicos
de mercado en el criterio adecuado de segmentacién a los que pertenecen.
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MODULO DE FORMACION

Estudio de la segmentacion, mercado objetivo y posicionamiento.

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Desarrollar metodologias para la identificacién y posicionamiento de las marcas en el
mercado objetivo.

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Identificar las estrategias de posicionamiento de producto

ESCENARIOS | Salén de clase

|l DURACION | 6 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

Identificar las ventajas competitivas de la

Interactivo.

L ré e Exposicién. [1]
organizacion para lograr preferencia 2. Individual. e Formulacion de preguntas. [1]
e Consulta. [2]
e Solucién de casos[2]
® Lluvia de ideas. [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Define las ventajas competitivas para [ 1. Prueba o Examen _ a. Cuestionario [1,2]
posicionar un producto en el 2. Actividades Complementarias. b. Resumen [2]

Mercado.[23]

e Comprende el alcance que tiene obtener
una ventaja competitiva.[24]

DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Selecciona la estrategia de || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1,2]
posicionamiento adecuada [X] 2. Actividades complementarias. b. Resumen. [2]
3. Exposicion. c. Exposicion. [3]
e Plantea estrategias de mercadeo para
generar una ventaja competitiva [y,z]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Identifica las ventajas competitivas de || 1. Prueba o examen. a. Cuestionario. [1,2]
la organizacion en el Il 2. Actividades complementarias. b. Resumen. [2]
Mercado[23,24][x,y,z] 3. Exposicion. c. Exposicion. [3]
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23)Conocer las estrategias para posicionar | aa) Seleccionar la estrategia de posicionamiento

un producto en el Mercado. aqlec~uada (23). .
24)Comprender el alcance que tiene obtener | P) Disefiar estrategias _o!e mercadeo para generar
una ventaja competitiva. una ventaja competitiva (23,24).

cc) ldentificar las posibles ventajas competitivas del
Mercado (24).

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Documento que define el mercado meta como grupo de clientes (Personas u organizaciones) para
quienes se disefia una mezcla de marketing en particular.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

o PDF: Expone el concepto de posicionamiento de marca en el mercado ademas de las estrategias (ventajas competitivas) de
posicionamiento para la generacion de ventaja competitiva.

e GRAFICO: Donde en un mapa geogréafico se posicionan marcas y se identifican por los puntos de distribucion en cada regién de los
paises ubicados en el mapa.

e ANIMACION: Donde se representa en forma dinamica la entrada de un producto en una zona o pais y el posicionamiento que obtiene
durante su ciclo de vida en el mercado (introduccién, crecimiento, madurez y decrecimiento)
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MODULO DE FORMACION

Analisis del comportamiento del consumidor para la toma de decisiones en las organizaciones

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Reconocer los datos ofrecidos por el consumidor para su posterior analisis

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Describir el papel que tiene la Investigaciéon de Mercados en la toma de decisiones

ESCENARIOS | Salén de clase

|l DURACION | 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

Comprender la importancia de la
Investigacién de Mercados para la toma de
decisiones de la organizacion

1. Individual.
2. Colaborativo.

Consulta. [1, 2]
Resumen.[1, 2]
Lluvia de ideas. [2,]
Solucion de casos [2]

EVIDENCIAS

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO

TECNICAS

INSTRUMENTOS

e Reconoce el papel que desempefia la
Investigacion de Mercados en el
proceso de toma de decisiones [25]

e Conoce los diferentes tipos de
Investigacién de Mercados.[26]

e Reconoce el objetivo de un proyecto de
Investigacion de Mercados [27]

1. Prueba o Examen
2. Seguimiento de actividades.

a. Cuestionario [1]
b. Registro de actividades [2]

DE DESEMPENO

TECNICAS

INSTRUMENTOS

e ldentifica las diferencias fundamentales
entre los métodos de investigacion
exploratoria y concluyente [aa]

e Plantea le problema del proyecto de
investigacion de Mercados [bb]

1. Prueba o examen.
2. Actividades complementarias.
3. Exposicion.

a. Cuestionario. [1,2]
b. Resumen. [2]
c. Exposicion. [3]

DE PRODUCTO

TECNICAS

INSTRUMENTOS
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e Explica las repercusiones que tiene la | 2. Prueba o examen. c. Cuestionario. [1,2]
Investigacién de Mercados en la toma || 3- Actividades complementarias. d. Resumen. [2]
de decisiones[25,26,27] [aa,bb,cc] 4. Exposicion. e. Exposicion. [3]
SABER HACER
25)Reconacer el lugar de la Investigacién de | ff) Explicar las repercusiones que tiene la
Mercados en el proceso de toma de Investigacion de Mercados en la toma de
decisiones decisiones (25)

26)Conocer los diferentes  tipos de gg) ldentificar las difere'ncias. fun'damental'es.entre
Investigacién de Mercados. los métodos de investigacién cualitativa y
cuantitativa (4,26)

hhy Definir el problema de la investigacion De
Mercados (27)

27)Describir la naturaleza y el objetivo de un
proyecto de Investigacion de Mercados.

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la funcién de la investigacion de mercados, como herramienta para vigilar las necesidades del
mercado y prever el futuro, en la toma de decisiones para complementar el éxito del mercadeo de la organizacion

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS
e PDF: Documento que expone los tipos de investigacion de mercados exploratoria, concluyente y de desempefio- monitoria.
e ANIMACION: Donde se despliegan las 4 fases de la investigacion de mercados (determinacion del problema de investigacién de

informacion, elaboracién del disefio de investigacién apropiado, ejecucion del disefio de investigacion y comunicacion de resultados)
indicando en orden consecuente los objetivos y desarrollos de cada fase.
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MODULO DE FORMACION

Andlisis del comportamiento del consumidor para la toma de decisiones en las organizaciones

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Reconocer los datos ofrecidos por el consumidor para su posterior analisis

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Evaluar el disefio de la investigacion técnicas de observacion y experimentacion del proyecto

ESCENARIOS | Salén de clase

|l DURACION | 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

Individual.

N o . e Consulta. [1, 2]
IdenUﬂca;I el d|§eno” actlnllecuadoOI de un| 2. Colaborativo. e Resumen.[L 2]
proceso de Investigacion de Mercados o Lluvia de ideas. [2]
e Solucién de Casos [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Reconoce las ventajas y desventajas de || 1. Prueba o Examen a. Cuestionario [1,2]
los disefios de investigacién por || 2. Actividades Complementarias. b. Resumen [2]
encuestas. [28]
e Conoce las diferencias entre las
variables usadas en los disefios de
investigacion experimental [29]
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Expone los métodos de encuesta con | 4. Pruebaoexamen. d. Cuestionario. [1,2]
qgue cuentan los investigadores [dd] 5. Actividades complementarias. e. Resumen. 2]
o Determina los tipos de variables | 6- EXxposicion. f. Exposicion. 3]
utilizados en los disefios experimentales
[ee]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Determina el disefio adecuado para| 3. Prueba o examen. f.  Cuestionario. [1,2]
proyectos de investigacion de |l 4. Actividades complementarias. g. Resumen. [2]
5. EXxposicion. h. Exposicion. [3]

mercados.[28,29][dd,ee]
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SABER HACER
28)Explicar las ventajas y desventajas de los | i) Exponer los métodos de encuesta con que
disefios de investigacion por encuestas. cuentan los investigadores (28)
29) Comparar la importancia y las diferencias i) D_istipguir los t_ipos de variables utilizados en los
entre las variables usadas en los disefios disefios experimentales (29)
de investigacion experimental

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Explica el disefio de investigacion como el plan basico que sirve de guia para la fase de recopilacion de
datos y analisis del proyecto de investigacion.

DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

PDF: Documento que expone la clasificacion de los disefios de investigacion(transversal, longitudinal), de acuerdo con la
naturaleza de los objetivos de investigacion, o de los tipos de investigacion (exploratoria, concluyente o desempefio monitorizado )

]
e GRAFICO: Donde se muestra en un diagrama el disefio transversal y longitudinal relacionado con la investigacién exploratoria, la
investigacion concluyente y la de desempefio -monitoria.

e AUDIO: Donde se relata la relacion entre las variables independientes (controlables) y las dependientes (respuesta de
comportamiento) en el sistema de mercadeo.

e AUDIO: Donde se relata la definicion de disefio transversal y longitudinal.
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MODULO DE FORMACION

Analisis del comportamiento del consumidor para la toma de decisiones en las organizaciones

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Reconocer los datos ofrecidos por el consumidor para su posterior analisis

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

Investigar los tipos de recoleccion y toma de datos precisos

ESCENARIOS | Salén de clase

|l DURACION | 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA

APRENDIZAJE METODOS

Identificar el tipo de fuentes de informacién,
muestreo y medicion del proceso de
Investigacién de Mercados

1. Individual._ e Constulta. [1, 2]
2. Colaborativo. e Resumen.[l, 2]

e Lluvia de ideas. [2]

EVIDENCIAS

ESTRATEGIAS DE EVALUACION

DE CONOCIMIENTO

TECNICAS INSTRUMENTOS

e Conoce la ubicacién de los datos || 1. Prueba o Examen c. Cuestionario [1,2]
necesarios para la investigacion de 2. Actividades Complementarias. d. Resumen [2,3]
Mercados.[30] 3. Seguimiento de actividades. e. Visitas ecoldgicas [2]

e Analiza las concepciones de f. Registro de actividades [2,3]
confiabilidad de la medicion a
escala.[31]

e Analiza el concepto y técnicas de
muestreo [32]

DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS

e Explica la técnicas populares para || 1. Prueba o examen. g. Cuestionario. [1,2]
reunir datos primarios directos [ff] 2. Actividades complementarias. h. Resumen. [2]

e Expresa donde se sithan los datos || 3. Exposicion. i. Exposicion. [3]

secundarios [gg]

e Explica que es la medicion de escala en
la investigacion de mercados [hh]

e Examina los métodos de calculo de los
tamarfios de muestra apropiados [ii]
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Disefia los formatos para la recoleccion
de la informacion [j]

DE PRODUCTO TECNICAS

Identifica la ubicacion precisa de los | 1. Prueba o examen.

i. Cuestionario. [1,2]

datos y el tamafio de la muestra || 2. Actividades complementarias. j- Resumen. [2]

requerido para el proyecto de | 3. Exposicion.
investigacion de mercados [30,31,32]
[ff,gg,hh,ii,j, KK, II]

k. Exposicion. [3]

SABER

HACER

necesarios para la investigacion de

Mercados. nn)
31)Analizar las concepciones de

confiabilidad de la medicién a escala. 00)
32)Analizar el concepto y técnicas de

muestreo PP)

qq)
)

Ss)

30)Conocer la ubicacion de los datos mm) Descubrir la técnicas populares para reunir

datos primarios directos (4,30)

Expresar donde se sitlan los datos secundarios
(4,30)

Explicar que es la medicién de escala en la
investigacion de mercados (31)

Describir como se aplica correctamente la
medicion de escala en la recoleccion de datos
puros de los encuestados (31)

Sefialar las diferentes funciones del muestreo
en el proceso de la investigacion (32)

Examinar los métodos de calculo de los
tamafios de muestra apropiados. (32)

Disefiar los formatos para la recoleccion de la
informacion (30,31,32)
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NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone las fuentes basicas de informacion de mercados relacionados con los del Sistema de Informacion
de Mercadeo (SIM) expuestos en la fundamentacién general del mercadeo, asi como las técnicas de muestreo a utilizar.
DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que describe las 4 fuentes basicas de informacién (la ofrecida por los encuestados, las situaciones analogas como
historia de casos y simulaciones, la experimentacion y la informacién secundaria )

e GRAFICO: Donde se define los pasos para la seleccion de la muestra, definicién de la poblacién, marco muestral, tamafios de la
muestra, procedimiento de muestreo, y seleccion de la muestra.

¢ ANIMACION: Donde se despliega en un diagrama de flujo el sistema de informacién, las fuentes, el insumo y la salida de la
informacion en el proceso de la toma de decisiones
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MODULO DE FORMACION

Analisis del comportamiento del consumidor para la toma de decisiones en las organizaciones

UNIDAD DE APRENDIZAJE

Reconocer los datos ofrecidos por el consumidor para su posterior analisis

ACTIVIDAD DE ENSENANZA-
APRENDIZAJE

llustrar el proceso de codificacion y andlisis de datos

ESCENARIOS | Salén de clase

|l DURACION | 4 Horas

PROPOSITO

METODOLOGIA DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

ESTRATEGIA DE ENSENANZA
APRENDIZAJE

METODOS

?\nalllgar los Idadtos para entregar un informe || 2. Colaborativo. e Resumen.[1, 2]
inal de resultados. e |luvia de ideas. [2]
EVIDENCIAS ESTRATEGIAS DE EVALUACION
DE CONOCIMIENTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Conoce herramientas estadisticas || 4. Prueba o Examen g. Cuestionario [1,2]
para el andlisis de los datos [33] 5. Actividades Complementarias. h. Resumen [2,3]
e Analiza la informacion obtenida del | 6. Seguimiento de actividades. i. Visitas ecolégicas [2]
estudio estadistico[34] j- Registro de actividades [2,3]
DE DESEMPENO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Interpreta los resultados obtenidos || 4. Prueba o examen. j-  Cuestionario. [1,2]
de la Investigacion de Mercados || 5. Actividades complementarias. k. Resumen. [2]
[mm] 6. Exposicion. I.  Exposicion. [3]
DE PRODUCTO TECNICAS INSTRUMENTOS
e Realiza un informe detallado de los | 4. Prueba o examen. I.  Cuestionario. [1,2]
resultados de la investigacion de || 5. Actividades complementarias. m. Resumen. [2]
6. Exposicion. n. Exposicion. [3]

mercados [33,34][mm,nn]
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SABER HACER

33)Conocer herramientas estadisticas para | o) Analizar la informacion obtenida del estudio
el analisis de los datos. estadistico. (33) .
34)Interpretar los resultados obtenidos de la pp) Realizar el informe final con las conclusiones de

Investigacion de Mercados la investigacion.(34)

NUCLEO DE CONOCIMIENTO: Expone la fase final de la investigacién de mercados, el procesamiento de datos, y el analisis de los
resultados.
DESCRIPCION DE LOS MEDIOS DIDACTICOS

e PDF: Documento que define el flujo de procesamiento de la informacion y los programas estadisticos que se pueden utilizar para el
procesamiento de los mismos.

e GRAFICO: Donde se muestre ejemplos de histogramas y diagramas de tabulacién cruzada emitidas por programas estadisticos

e AUDIO: Donde se relate el ejemplo de un caso real de investigacion de mercados y su coherencia con los resultados reales en el
tiempo estipulado.

¢ ANIMACION: Donde se muestre la tabulacion cruzada de variables y aparezcan en la animacion las tablas de contingencia para que
el estudiante las interprete.

e APLICATIVO: Donde el estudiante ingrese los datos de una encuesta elaborada y este entregue histogramas, tabulacién cruzada,
frecuencias, tablas de contingencia para que se puedan analizar y el estudiante concluya.

- 164 -



Anexo G. EMPAQUETAMIENTO DEL OBJETO DE APRENDIZAJE

G1. RELOAD

Reload es un empaquetador de contenidos y editor de metadatos de cédigo abierto, destinado a
compartir material de ensefianza-aprendizaje.

Con Reload Editor se puede tomar cualquier contenido electronico (paginas Web, imagenes, video,
animaciones flash, applets Java, etc.), empaquetarlo y prepararlo para almacenarlo en sitios
dedicados a estos temas.

Reload permite las siguientes funciones:

« Crear, importar, editar y exportar paquetes de contenidos.

* Empagquetar contenidos creados con otras herramientas.

» Reorganizar y recatalogar los contenidos.

* Preparar los contenidos para ser almacenados en sitios destinados a tales efectos.

G2. EJEMPLO PRACTICO DEL PROCESO DE EMPAQUETAMIENTO

= Primer Paso: Para hacer un paquete hace falta tener hechas primero todas las actividades que
se quieren incluir, por esto el primero paso es hacer los objetos de aprendizaje con las diferentes
herramientas de autoria: paginas Web con el editor correspondiente, las animaciones de Flash,
los applets de Java, los documentos de texto, etc. Estos deben ser guardados en un directorio
determinado que es donde ira el programa a buscarlas y donde guardard los ficheros que cree (el
manifiesto, etc.).

= Segundo Paso: Abrir el programa Reload y crear un paquete nuevo. Para esto se debe seguir el
procedimiento de: File - New - ADL SCORM 1.2 Package

" Reload Editor

Archivo de metadatos IM3
@ M5 Content Package
@ Paguete SCORM 1.2
ADL 3
Importar Paguete de Contenido como he
> ADL SCORM 2004 Package from Template

Convertir los Paquetes de Contenido de |a carpeta [1M3 Learning Design

]
[

Recientes

Salir

Figura Anexo F. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 2.
Reload pide en qué directorio el usuario desea se cree el paquete, para esto se debe navegar en el
disco duro y seleccionar el destino deseado.

- 165 -



S Select Folder for New SCORM 2004 Package

Buscar en: i@ Escritorio |ﬂ ) ] _.""|| E
4 :uj Mueva carpeta |5y Fuentes Editables
L\ﬁ [ Musvo Maletin |5y imagenespartal
Documentos |7 plantilla =) memiory
recientes |L5) scmsi IC5) memoryultimita
= i) Scorm Fundamentos E[* Mi PC
=) ush =) HOHORA
Escritorio =) Mis documentos
¥ mPrC
‘__j & Mis sitios de red

)3
HE IC5) Animaciones
documentos o
IC5) cadena de suministras

(55 Disefio instruccional entregabls

|53 dreamweaver

®

i PiC ||_=‘| FRECDY
= |- FRECDYZ
».J; Mombre de archivo: | cuments and SettingsiUseriEscritoriolScorm Fundamentos
Mis sitins de -
red Archivos de tipo: |T|:u:Ios los archivos I*i!

Figura Anexo G. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 2.1.

= Tercer Paso: Reload crea los archivos necesarios para el proceso de empaquetamiento. Se
puede observar que, ademas de los ficheros que ya existian, ahora el directorio contiene otros
nuevos, en concreto:

- Los documentos de esquema XML ims xml.xsd, imsmd roottv121.xsd, adlcp roottv121.xsd y imscp
roottv121.xsd.

- El manifiesto del paquete imsmanifest.xml
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@ SCORM 2004 Package - empaquetado g@1

3 Arch o b X 1 @ Paguete de contenido Peril: !SCORM 1.3 Default Profile :‘L
L] i Lt LA — =
E it ] K MANIFEST DESAAFDFIDD1E1279EFEDEFATCDI4EEA

+- =] Metadata

‘ COrganizations
+- [] Organization

#-=] Resources

-7 archivo pdf - 1,0.doc
audia, bl
comunicacion, html
conkenido, hkml

|| datatypes.dtd
2 | distribucion. htm
€] arafico.html
imscp_vipl.xsd
| imsrnanifest, xml
1| imsssp_v1p0.xsd
i| imsss_wv1p0.xsd )
{| imsss_v1plauxresource. xsd [
{] imsss_v1pOcontrol, xsd
1] imsss_v1pOdelvery.,xsd
1| imsss_w1p0limit,xsd
1| imsss_v1pOobjective, xsd
i| imsss_v1pOrandam. xsd
1| imsss_v1p0rolup.xsd
1| imsss_v1pOseqrule.xsd

1] irmsss_v1p0util,xsd =1
1] irns_srnl.xsd Metadata
info, html i :
3 lom.xed This g!ement contains co_ntext
; specific meta-data that is used to

= | plantilla.html - describe the content of the averall
-] precio.html Atributo Walor | packaqe (Package level meta-data),
- S i B A

Figura Anexo G Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 3

= Cuarto Paso: Hasta aqui el paguete aun no tiene ningln contenido: ni metadatos ni objetos de
aprendizaje. Asi, en este paso se afiadiran metadatos al paquete, para ello se hace clic con el
boton derecho sobre el MANIFIESTO y se elige “Add Metadata”.
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r@ SCORM 2004 Package - empaquetado g@

] Archivos 1

e T
g aplicativos, html (&) & Cortar
-7 archivo pdf - 1.0.doc ' — ; '

B L htpl -y organi B Copiar
& audio.html -

| comunicacion. htrml @ Mo W Pegar
4| contenida,html = Resou 7% Eliminar
----- =) datatypes.dtd
| distribucion. html 4 Subir nivel
4] grafica.hml ¥ EBajar nivel
E] imscp_v1pl.xsd
----- i@ imsmanifest xml
----- =] irnsssp_v1p0.xsd
----- = irnsss_v1pl.xsd
----- 3 imsss_v1plauxresource. xsd @ Agregar...
----- = innsss_w 1pOcontral,xsd
----- = imsss_w1p0delivery.xsd
----- | imsss_w 1p0limit.xsd
----- = imsss_v1pOobjective.xsd
----- =] imsss_w 1pOrandom, xsd
----- = irnsss_v1p0rollup, xsd
----- | imsss_wipOseqrule.xsd
----- 7| imsss_wip0otil xsd .
----- | ims el xsd
4] info. bl

.. Paqui Perfil: | SCORM 1.3 Default Profile M

MANIFEST

B

<» Afadir sequencingCalleckion

v Manifest
The Manifest node of the Content

Package contains all child elements

plantila html e and other sub-Manifests,
| precio,html Atributo Yalor

producto. html Base A reusable unit of instruction.

% viden,html IIdentiFier MaMIFEST-DEEA4FDF1DD1E1 27IEFENBFAT, .. Encapsulates meta-data,
..... el il xsd Ih‘ersion organizations, and resource

----- ) ¥MLSchema. dtd v/ ) references.

Figura Anexo G. Empaquétamiento en SCORM con RELOAD, paso 4.1

Con un nuevo clic con el boton derecho del raton sobre el icono Metadata acabado de crear, aparece
un nuevo men( contextual y se elige “Edit Metadata...”.
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'@ SCORM 2004 Package - empaquetado Q@1

Perfil: | SCORM 1.3 Defaulk Profile |ﬂ

W prchiva pdf - 1.0.doc

£} audio.html

2| comunicacion.html

£} contenida, hitml
f| datatypes.dtd

21 distribucion. html
-] grafico.html

f| imscp_vlpl.xsd
g Imsmanifest, xml
f| imsssp_vw1p0.xsd
f| imsss_w1p0.=sd
f| imsss_w1pauxresource. xsd
f| imsss_w1pOcontral,xsd
f| imsss_v1pOdelivery.xsd |
f| imsss_w1p0limit, x5d |
f| imsss_w1pOobjective, xsd
f| imsss_w1pOrandam, xsd
f| imsss_w1pOrolup.=sd
f| imsss_v1pOseqrule. xsd
f| imsss_w1poutil, xsd

f| irns_sxrnl.xsd 1
4] info.html v Metadata

= lom, xsd This element contains context

- G specific meta-data that is used to
plantilla. bl T describe the content of the overall
E | precio.html Atributo Walor package (Package level meta-data).
L | producto. bl If meta-data is provided, the
-4 wideo.html meta-data must be valid IMS
fl sl xsd Learning Resource Meta-data,

f| ¥MLSchema, dtd {v]

Figura Anexo G. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 4.2

Editar metadatos. ..

Con esto aparece una pantalla desde donde se puede editar las metadatos del paquete.

Las metadatos son los datos informativos y estandarizados que tiene que contener todo paquete
SCORM para poder ser utilizado por los diferentes LMS (Learning Management System o entornos
virtuales de ensefianzaaprendizaje).
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2 SCORM 2004 Package - empaquetado

=l Archivos [

]@ empagquetado
[+l aplicativas
- audio
i+ @i biblio
-l comman

(-l =xtend

[+l glosario

=i grafica

=i imagenes

=il info

=) o MEtadatos
empaquetada. zip
ot _metadato. i
|- script

-l soparte

-l styles

-l unique

-l video

|- i wocab

) adicp_v1p3.xsd

= adinav_vwip3.xsd

5] adlseq_vip3.xsd
¢ aplicativos.html

- prchivo pdf - 1.0,doc
2] audio, html

-] comunicacion, html
4| conkenida, html

=) datatypes.did

-] distribucion, html

¢ grafico. bkl

P O e e O ey EO e B

PIH e |

vl

B=X]

Perfil: | SCORM 1.3 Default Profile |:I

S Metadatos - empnquétddu

Editar

© oo Y BB X & ¥ Perfi; |IMSLRMProfile|v |

vista Formularin | yists ssquema | ista Farmularia completa |

General

=3

Identifier [

Title:

Cakalog Entry
Catalog
Enkry

Language =5
Description

Keswiord

Coverage

Skruckure

Aggregation Level

Life Cycle
Yersion
Skatus

Contribution
3|

[ae]

| 2]

[ Importar. .. H Exportar., .. l

Aceptar ][ Cancelar ]

Figura Anexo G. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 4.3

= Quinto Paso: Para ir dando forma a la estructura de aprendizaje que se le quiere dar al paquete
se debe crear, ante todo, una organizacion. Un paquete puede tener muchas estructuras,
denominadas organizaciones. Aqui se crea una organizacion haciendo clic con el botén derecho

sobre “Organizations” y eligiendo “Add Organization”.
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' SCORM 2004 Package - Empaquetadn QLQJN
] Archivos = il X .. Pagiete de nido. PerFiI:ISCORMl.S Default Profile |ﬂ

i% empaguetado b MANIFEST-DESA4FDFIDD1E]1 27 9EFG0BF A DI4EEA

(- aplicativos l:! . Metadata

- audio © -4 ADL SCORM

-4 hiblio i i 2004 3rd Edition

(- comman © LoapL Location

- extend E- o i

[+ glosario E.l] o ot

il grafico o B Copia

i imagenes B R Pegar

6 |..i info 3 - )( Eliminar

=) Mt adakos b S
Dy A
----- b1 _mekadato, il ;

[ i SCrIpt ¥+ Bajar rirvel

: :2 ztoﬁzgte [[] Afiadir Crganization

i unique

=+ video A

=i vocab

- [
|| adlnay_v1pd.xsd
adlseq_w1p3.xsd ¢

adlcp_v1p3,xsd

L | aplicativos, html W Organizations
B archivo pdf - 1.0.doc Describes one or mare struckures or
| audia. html organizations For this package,
% comunicacion. Rkl e When defining & SCORM Resource
N contenido. il Atributo ¥alor Package, this element is required to
EI datat dtd Default Organization [Organization be ernpty, When defining a SCORM
— 9LatYHE Conkent Aggregation Package, this
Z- distribucion. himl element is required to contain at
grafico. html [ae] least one oroanization sub-elerment.

T e L

Figura Anexo G. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 5.1

Para cambiarle el nombre y ponerle el que se desee, se da clic sobre la ventanilla inferior y se escribe
el nuevo nombre, que aparecerd inmediatamente bajo “Organization”:
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2: SCORM 2004 Package - empaquetado
] Archivos w il X

o

Parfil: | SCORMI 3 Default Profile | w |

] empagquetads

- aplicativos

-i audio

-l biblio

-l common

-l extend

-l glosario

-l grafico

-l Imagenes

- info

b MEtadskos

) empaguetada. zip
----- 2 k01_metadato.zml

@ MAMNIFEST-DEAA4FDFIDDIEL Z27IEFS0BFASCDS4EES
=)-[= Metadata
-4 ADL SCORM
s 4 2004 3rd Edition
0L Location
% Orgamzatmns
' [ Praariosn
“[] Producta
----- [0 Precio
[ Comunicacién
“-[] Distribucién
& % Resources
F @ producta.html
i € precio.html
w4 comunicacion, html
- € distribucion html

| adicp_wip3.xsd
| adlnav_v1p3.xsd
‘|| adlseq_w1p3.xsd yo——

%J Splicatives Hbal Organization v Organization
M_U Archivo pdf - 1.0.doc

i __] audia, bkl

This element describes a particular
arganization, Different views ar

P 3

P . organizational paths through the

- Ez:tl.;:icdaocﬁtnr;:rtml Atrll?ugto Sl | || content can be described using

E!l] datatypee dtd Identifier CRG-EFE73BS0SEZ2FI964F 2 2BFO7 2 1EG4430 multiple instances of the

SR Structure hierarchical Organization element,
distribucion. html

'g] graFlco html [

e e Wy G

Figura Anexo G. Empaquetamlento en SCORM con RELOAD, paso 5.2

= Sexto Paso: La organizacion del paquete vendra dada por la secuencia de los contenidos que se
le vayan afadiendo. Reload permite hacerlo simplemente arrastrando y soltando cada elemento
desde la lista de la izquierda hasta el nombre de la organizacion:

Se puede observar que a medida que se sueltan elementos sobre la organizacion también se afiaden
automéaticamente al nodo Resources. Si se despliega el nodo se podré notar que no solamente se ha
afadido el documento HTML sino también la hoja de estilo CSS y los archivos relacionados. Siempre
se podréa reordenar los elementos de la organizacion seleccionandolos y haciéndolos subir o bajar
con las flechas de la barra de herramientas.

= Séptimo Paso: Reload permite ver como quedara la secuencia de objetos que se ha determinado
a través de la organizacion. Para verlo se hace clic sobre el botén “Previsualizacion” del paquete
de la barra de herramientas.
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@ SCORM 2004 Package - empaquetado
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Figura Anexo G Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 7.1
Esto abre una ventana del navegador donde, en diferentes marcos, se puede observar la

organizacion que se ha dado (marco izquierdo), el objeto de aprendizaje seleccionado (marco
derecho) y en el marco superior una sencilla barra que permite el desplazamiento de uno a otro.
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Figura Anexo G. Empaquetamlento en SCORM con RELOAD, paso 7 2

= Octavo Paso: Cada objeto de aprendizaje, cada elemento de la organizacion, debe tener una
serie de metadatos que ayudan a clasificarlo y sacarle el maximo provecho. Entre estos
metadatos, y bajo los estdndares SCORM, se destacan 5 obligatorios para los objetos de
aprendizaje que contendra el paquete:

- Los pre-requisitos que hay que haber superado para poder seguir un paquete.

- El tiempo maximo permitido.

- La accion que se emprendera cuando se supere el tiempo limite: salir sin avisar, salir pero avisando,
continuar sin avisar o bien continuar pero avisando.

- Los datos que desde el LMS se enviaran al paquete al inicializarse.

- La puntuacién (entre 0 y 100) que se ha de lograr para completar satisfactoriamente un paquete.

Se puede observar con lo anterior que los objetos que contienen metadatos SCORM, se caracterizan
por tener un punto en el centro de su icono.

= Noveno Paso: Finalmente se hace el paquete en formato zip. Para esto, en el menu “Archivo” se
selecciona la opcién “Crear paquete de contenido...”.
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Se elige la ubicaciéon donde se desea guardar, se digita el nombre que se le quiere dar al paquete y
se da clic en “Guardar”, con esto se generara un fichero zip que contiene todo el paquete.
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Figura Anexo G. Empaquetamiento en SCORM con RELOAD, paso 9.2.
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