Institucion Educativa Técnica
GOBERNACION DEL ‘

ALFONSO ARANGO TORO
Secretaria de Educacion s,
y Cultura . ; i
GESTION PEDAGOGICA l?los.lghmea

GUIA DE APRENDIZAJE DE TRABAJO EN CASA

1.- IDENTIFICACION:

GRADO: ONCE 11 PERIODO: Dos PERIODICIDAD)
GATC No.: Dos
DOCENTE (S): AREA: Movil contacto:
Hernando useche grajales
ASIGNATURA: Gestion Comercial- 3125388879
Tecnologia empresarial
Comunicacidn y evidencias de Correo electrénico (entrega de evidencias): WhatsApp (comunicacion y
apredizaje y desarrollo curricular: hernando.useche@sedtolima.edu,co entrega evidencias):
3125388879
Enlace para encuentros virtuales: Otros medios:
whatssaap

2.- INSTRUCCIONES PARA EL DESARROLLO DE LA GUIA DE APRENDIZAJE:

No. PASO A PASO

1.- | Lea detenidamente todo el contendio

2.- | Las actividades estan relacionadas por semanas 1-2, 3-4, 5-6, 7-8

3.- | Enla parte inferior de este documento se encuentran los anexos que le ayudaran a complementar la informacion
4.- | Las actividades deben entregarse en la fecha indicada

3.- INDICADORES DE LOGROS DE APRENDIZAJE (Conceptos en el boletin y valoraciones en planillas de notas):

No. SABER INDICADORES DE LOGRO

1.- CONOCER | Identifico los fundamentos basicos de formulacién y evaluacién de un proyecto para la creacion
en la region de una empresa
Apropia conceptos relacionados con la naturaleza de la mercancia y su densidad

2.- HACER Aplico los fundamentos basicos de formulacién y evaluacion de un proyecto para la creacién en la
region de una empresa
Maneja conceptos relacionados con la naturaleza de la mercancia y su densidad

3.- SER Hace entrega oportuna de todos sus compromisos
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4.- ACTIVIDADES:
4.1.- ACTIVIDADES SEMANAS UNO Y DOS
No. ACTIVIDADES PRODUCTO (Estudiante) FECHA ENTREGA
1.- Resolver cuestionario. Actividad 1 Entregar cuestionario Actividad
1
ENCUENTRO MEDIADO POR TEAMS:
Miercoles 9:30 - 10: 50
4.2.- ACTIVIDADES SEMANAS TRES Y CUATRO
No. ACTIVIDADES PRODUCTO (Estudiante) FECHA ENTREGA
1.- Resolver preguntas. Actividad 2 Entregar cuestionario Actividad
2
ENCUENTRO MEDIADO POR TEAMS:
MIERCOLES 9:30 - 10:50
4.3.- ACTIVIDADES SEMANAS CINCO Y SEIS:
No. ACTIVIDADES PRODUCTO (Estudiante) FECHA ENTREGA
1.- Elaborar encuesta dirigida a personas que van a Entregar formado de encuesta
consumir su producto o servicio dirigida a personas que van a
Aplicar esta encuesta a 10 personas que podrian consumir su producto o
consumir su producto o servicio servicio.
ENCUENTRO MEDIADO POR TEAMS:
Miércoles de 9:30 - 10:50
4.4.- ACTIVIDADES SEMANAS SIETE Y OCHO
No. ACTIVIDADES PRODUCTO (Estudiante) FECHA ENTREGA
1.- Elaborar dibujos relacionados con las caracteristicas de | Entregar dibujos de
las mercancias de acuerdo a diversos criterios. caracteristicas de mercancias
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ENCUENTRO MEDIADO POR TEAMS:
Miércoles 9:30-10: 50

5.- RECURSOS:

Recursos Propuestos: (Recursos fisicos, documentales y virtuales para la apropiacién construccion del conocimiento).
prensa, radio, tv, internet, Facebook , YouTube etc. Cuaderno, hojas, colores etc.

Tambien puedes consultar:  https://rubenmanez.com/segmentacion-de-mercado/

6.- ACOMPANAMIENTO Y ASISTENCIA DOCENTE Y PEDAGOGICA:

Orientaciones Generales: (Realimentacion y actividades de refuerzo que contribuyen al logro):

e Esta guia # 2 corresponde al area de Gestion Comercial y de Negocios y Tecnologia Empresarial Grado 11
e Eltrabajo se debe entregar en la fecha asignado en documento Word al correo electrénico dado o fotos via

whatsaap

e Respetar los horarios de los profesores y hacer entrega de las actividades en dichos horarios

e Se brindara asesoria de acuerdo a los horarios establecidos y seran clases Teams programadas con antelacion
o asesori a traves de otros medios como whatsapp
e Esvital importancia la asistencia a clase, el no cumplimiento acarrea el no registro de evidencias que
posteriormete va a necesitar para estar a paz y salvo y poderse graduar.

Horario de atencion a padres y estudiantes (Acompafiamiento — asesorias): [Dia y Hora y herramienta virtual]:

Miercoles de 4pm a5 pm
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ANEXO 1

éQué es el organigrama de una empresa?

Se trata de un sistema que permite identificar las cadenas de mando, cémo se agrupan los empleados, bajo qué
departamentos y las funciones y relaciones jerarquicas

Organigrama funcional

El organigrama funcional puede ser considerado como un organigrama vertical. Sin embargo, se reconoce porque
configura la estructura de la organizacion a partir de las funciones. Parte de un lider y luego se divide en
departamentos. Por ejemplo, el de marketing agrupa a todos los especialistas en el area; producciéon a todos los
responsables del sector y el de venta reldne a todos los encargados de esa tarea. Graficamente, se desarrolla de forma
vertical. Esta estructura destaca por el orden, se ordena segun las capacidades de cada empleado para que todos los
departamentos funcionen bajo el enfoque global de la empresa y asi evitar inconvenientes que afecten a la
productividad en el trabajo.

ORGANIGRAMA: ejemplo

GERENTE
Jefe de Jefe de lefe de Jefe de
Produccién Finanzas Administracion Mercadeo
Auxiliar Secretaria Vendedores
contable

1 2 Aseadora

ACTIVIDAD 1
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Responde las siguientes preguntas:

1. Escribe el nombre de tu proyecto de empresa

2. Cuantas personas van a trabajar en tu empresa, menciona cada uno de los cargos

3. Relaciona uno por uno cada uno de los cargos de las personas que van trabajar en tu empresa y escribe cual
va a ser la funcién de cada uno. Ejemplo

GERENTE: Es el representante legal de la empresa, Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar,
coordinar, analizar, calcular y conducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado,
efectuando esto durante la jornada de trabajo

JEFE DE PRODUCCION: .......... ETC.

4. Tomando como referencia el ejemplo (organigrama) dado y ahora que sabes cuales son las personas que
necesitas para trabajar en tu empresa y sus perfiles elabora tu organigrama. Debes tener en cuenta una cosa,
si colocas muchos empleados a largo plazo la empresa no podrd ser autosuficiente ya que los sueldos y la
carga prestacional sera muy grande y posiblemente la empresa se valla a la quiebra. Y si colocas muy pocos la
empresa no podra ser lo suficientemente productiva para cubrir las necesidades del mercado. Es importante
que coloque estrictamente los cargos que sean necesarios.

ANEXO 2

ANALISIS DE LA DEMANDA

El analisis de la demanda consiste en recopilar e interpretar datos e informaciones. Con la investigacion, podras
obtener un mayor conocimiento sobre tu nicho y publico objetivo. Con eso, podrds tener ideas para tu negocio y
tomar decisiones comerciales mas asertivas. éPor qué es tan importante? Todos los dias, millones de empresas y
proyectos de emprendimiento aparecen y se lanzan al mercado con la esperanza de tener éxito y ocupar un lugar
privilegiado en la mente de los consumidores. Pero no todos se vuelven victoriosos o exitosos, y muchos terminan
cerrando las puertas para siempre. ¢Por qué sucede esto? éEn qué fallan los emprendedores? ¢Por qué nadie se
acerca a comprar sus productos? ¢Conocen su mercado e investigan sobre éI?

El andlisis de la demanda, o también conocida como estudio de mercado, es una técnica de recoleccién de datos que
permite a los emprendedores conocer las intenciones de compras o ciertos detalles sobre su nicho de mercado.
Cuando una empresa desea lanzar un nuevo producto, una nueva campafia de marketing o realizar cualquier cambio
o desarrollo de estrategia, es necesario que lleve a cabo un analisis de mercado para obtener informaciéon muy
valiosa que puede ayudar a asegurar el éxito para el negocio.
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Por ejemplo: si estas a punto de lanzar un nuevo producto al mercado, una investigacion de este tipo puede ayudarte
a conocer detalles cdmo cudnto dinero estarian dispuestos tus clientes a pagar por el producto, qué caracteristicas
del producto serian bien apreciadas, qué tamano, color o forma le gustaria al cliente que tuviese el producto, etc.

Eso va a ayudarte a encontrar un punto de equilibrio en el que tanto tus clientes como tu negocio resulten
beneficiados. Hay dos formas de obtener esta informacién, que son:

e Investigacion primaria: cuando tu mismo realizas la investigacion, recopilar y analizar los datos;
e Investigacion secundaria: cuando la busqueda es realizada por un tercero y esta disponible para quien quiera
acceder. Algunos ejemplos son estudios académicos e informes de empresas privadas.

En resumen, la analisis de la demanda es una técnica utilizada para recopilar informaciéon de manera sistematica que
luego se interpreta y se utiliza para tomar decisiones.

Las marcas y las empresas necesitan investigar el mercado para conocer las tendencias de la industria y los
consumidores. El andlisis de mercado tiene el poder de actuar a su favor, ya que puede indicar donde es necesario
concentrar sus esfuerzos, qué aspectos deben mejorarse o modificarse, dénde conviene invertir recursos, la
viabilidad del proyecto, entre muchas otras ideas.

Antes del crecimiento de la era digital, las encuestas se realizaban de las formas mds diversas: por teléfono,
acercamiento en la calle, cuestionario en lugares publicos, etc. Ahora, con las redes sociales y los sitios de
investigacion, es mucho mas facil realizar un analisis de la demanda

éPara qué sirve el andlisis de la demanda?

Debes estar pensando: el andlisis de la demanda es solo para grandes empresas. jAhi es donde te equivocas! Todas
las empresas, incluso las pequefias, necesitan estudios de mercado para comprender mejor tu desempefio.

No importa si tu negocio es un producto digital, una startup, una agencia o una multinacional, la rutina de un negocio
se guia por ciertas decisiones. Y nada mejor que datos e informacion concreta para ayudar en este proceso.

Otras razones para los analisis de la demanda son:

e Permiten contar con mayor documentacién al momento de tomar decisiones que favorezcan al crecimiento y
desarrollo de un negocio o empresa.

e Proporcionan informacion real que ayuda a resolver problemas.

e Permiten conocer el tamafio del mercado que desea cubrirse, en el caso de vender o lanzar un nuevo
producto.

e Permiten conocer las necesidades reales de los consumidores y detalles como gustos, preferencias, habitos
de compra, nivel de ingreso, etc.
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e Ayudan a saber cdmo cambian los habitos de compra del cliente para que, asi, los emprendedores o duefios
de negocios sean capaces de responder y adaptarse a ellos.

e Ofrecen informacién valiosa que puede ser utilizada para mantener u ocupar un lugar importante en el
mercado.

e Permiten detectar nuevos nichos o micronichos de mercado.

Estas son solo algunas de las ventajas que tiene para una empresa o emprendedor realizar andlisis de mercado de
forma correcta y para ello es necesario recurrir a diversos métodos de recoleccién de datos, como por ejemplo las
encuestas, evaluaciones, observaciones, etc.

ANALISIS DE MERCADO: Es este paso debes investigar y reunir bastante informacién acerca de la dindmica del
mercado de tu proyecto, es decir de la Oferta y la Demanda. Realiza una sintesis de la informacién obtenida
en la investigacion de mercados si lo has hecho y ademads de las fuentes secundarias consultadas. Ten en
cuenta que el Andlisis de mercados comprende los siguientes aspectos:

El estudio de mercado tiene por objetivo suministrar informacion valiosa para la decisién final de invertir o no, en
un proyecto determinado.

Al realizar el estudio de mercado en primer lugar, se recoge toda la informacién sobre los productos o servicios que
se supone suministrara el proyecto.

El estudio de mercado debe servir para tener nocién clara de la cantidad de consumidores que podrian y habran de
adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante periodos determinados,
asi como, a qué precio estdn dispuestos los clientes a obtenerlo.

Adicionalmente el estudio de mercado va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
gue desea comprar el cliente le satisfacen.

Te debe proveer igualmente qué tipo de clientes son los interesados en los bienes y/o servicios que deseas
ofrecer, lo cual servira para orientar la produccion del negocio.

Finalmente el estudio de mercado te dard la informacidn acerca del precio apropiado para colocar al bien o
servicio y competir con el mercado, o bien imponer nuevo precio por alguna razén justificada.

Por otra parte cuando el estudio de mercado se hace como paso inicial de un propdsito de inversion, ayuda a
conocer el tamano indicado del negocio para instalar, consecuentes del crecimiento esperado de la empresa.

A continuacién, te presentamos una breve descripcién de algunos métodos utilizados para la investigacion de

mercado:

Encuestas: Consiste en la recoleccion de datos externos partiendo de un cuestionario elaborado para el efecto.
Existen tres tipos de encuesta;
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o Encuestas de hecho: El entrevistador pregunta cosas concretas y se limita a tomar nota de respuestas.
o Encuesta de opinidn: El entrevistador debe presentar los puntos de vista, opiniones y juicios respecto de

un tema determinado.

. Encuestas imperativas: el entrevistador debe descubrir en las respuestas porqué justifica tal o cual
postura, conducta o opinion.

Observacion: Consiste en tomar nota de hechos que suceden ante los ojos de observador. Este método tiene gran
utilidad en los estudios de habitos de compra, canales de distribucién, efectos publicitarios, entre otros, porque
mide el comportamiento externo de los individuos (acciones y reacciones fisicas) dejandonos conocer la
interpretacion motivacional de los comportamientos, Es decir, por que compra la gente?

Estadistico: Recoge cuantitativamente el fendmeno de un numero de individuos, representantes de una
colectividad (muestra). El proceso estadistico consiste en buscar unos datos para luego interpretarlos, analizarlos y
organizarlos.

Adjunto encontraras una variedad de documentos en donde podras consultar lainformacién referente al
analisis del mercado.

Ejemplo: Modelo de encuesta aplicada al consumidor

ACTIVIDAD 2

Responde las siguientes preguntas:

1. Menciona el producto o servicio que vas a vender

2. coloca la foto de dicho producto o servicio

3. cuales son las caracteristicas de este producto o servicio; utilidad, presentacion, peso, embalaje,
componentes, ingredientes etc

4. Si tu producto requiere de empaque describe la  forma en que vas a empacar tu producto. puede  ser
envoltorio, envase y embalaje.

5. Describe las caracteristicas de tus clientes y el problema que tienen (aquel que deseas resolver con tus
productos / servicios). Si  lo consideras conveniente puedes separarlos en distintos grupos.

6. Menciona quiénes son tu competencia directa puedes hacer una tabla describiendo el nombre de la empresa y
el producto que la competencia esta vendiendo

7. Menciona cada una de las materias primas que necesitas para la elaboracién de tu producto o materiales para la
prestacion de un servicio

8. Describe la maquinaria necesaria para la produccion en serie de tu producto o la prestacion de un servicio

9. Menciona cual es la estrategia de publicidad que vas a utilizar para ofrecer tus productos o servicios

10. Menciona cual serd el precio de venta de tu producto o servicio y cuales son los criterios que empleaste para
definir dicho precio
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ACTIVIDAD 3

1. Tomando como referencia el ejemplo de encuesta que se encuentra en la parte de debajo de esta guia,
elabora una encuesta dirigida al las personas que van a consumir o utilizar tus productos o servicio

2. Saca 10 copias y aplicalas a personas que consideras que podrian consumir tu producto o servicio.

3. Envia el formato de encuesta por whatsaap
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MODELO DE ENCUESTA AL CONSUMIDOR
Esta encuesta tiene por objeto conocer la posible aceptacion del producto denominado “AREQUIPE DE MORA” en el
municipio del Libano- Tolima

FECHA:

IDENTIFICACION

DIRECCION:

EDAD:

SEXO: M: F:

COMPORTAMIENTO EN LA COMPRA DE PRODUCTOS DE AREQUIPE DE MORA
1. CONSUME USTED PRODUCTOS DE AREQUIPE DE MORA ?
REGULARMENTE OCASIONALMENTE RARA VEZ

2. DEL SIGUIENTE LISTADO DE PRODUCTOS, CUALES CONSUME CON MAYOR FRECUENCIA.

° Arequipe Tradicional -
° Flan -
. Lonjas de Arequipe y Guayaba -
. Arequipe de Café N

3. TIENE PREFERENCIA POR ALGUNA MARCA EN PARTICULAR?
| NO MENCIONELA
4. CONOCE EL PRODUCTO DENOMINADO “AREQUIPE DE MORA "?
Sl NO
5. QUE CANTIDAD Y EN QUE FRECUENCIA COMPRARIA NUESTRO PRODUCTO?
Unidades (250 GR.)
DIARIOS SEMANALES QUINCENALES

MENSUALES

6. DONDE ADQUIERE SUS PRODUCTOS?

SUPERMERCADOS___ TIENDAS___ PUERTA APUERTA___ PLAZA MERCADO____

5 ? S . .,
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Productos y servicios a vender: En este punto debes enumerar los productos y servicios que vayas a ofrecer,

indicando para cada uno sus caracteristicas de presentacion, peso, embalaje, presentacion, etc. si es el caso.
El empaque: es el vestido del producto, lo protege, identifica e impulsa la compra;
definir el empaque de sus productos es una tarea muy importante para la empresa

porque alli se deja ver la imagen de la empresa a los ojos de los clientes presentes y futuros; se distinguen tres tipos

de empaques:

e El envoltorio: Recubre el articulo que llegara al cliente, requiere de un disefio acorde con el objetivo de la
empresa, distincion, funcionalidad y sencillez.

e El envase: Contienen varias unidades del producto con su correspondiente envoltorio; en las
promociones el envase, sustituye el envoltorio unitario.

e El embalaje: agrupa varios envases.

Clientes: Describe las caracteristicas de tus clientes y el problema que tienen (aquel que deseas resolver con tus
productos / servicios). Si lo consideras conveniente puedes separarlos en distintos grupos.

La clientela es la parte de mi segmento de mercado que efectivamente va a comprar mis productos o me contrata.
Por ejemplos los nifios de 10 a 14 afios son el segmento de mercado de una empresa de ropa juvenil; pero la
clientela de esta fabrica son las personas que compran efectivamente los bienes que se producen, es decir los
padres o tutores de los nifios con edades comprendidas entre 10 a 14 anos.

Competencia: Es el conjunto de empresas que ofrecen productos iguales o similares a los de tu proyecto o
producen bienes que sustituyen productos como el tuyo.

Se debe conocer la competencia para averiguar si estoy mejor, igual o peor que ellos. La competencia la conforma
todas aquellas personas o empresas que; ofrecen productos o servicios iguales a los mios o que pueden
reemplazarlos productos sustitutos porque satisfacen las mismas necesidades, por ejemplo: productos como el
azucar, la miel y la panela; son competencia, satisfacen lo mismo: endulzar los alimentos. Observa el siguiente
link para conocer mas acerca de la competencia.

NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS: En este punto debes diferenciar las materias primas, insumos y maquinaria si
es necesario utilizar, en la produccion de los bienes y servicios que se quieren ofrecer.

MEZCLA DE MERCADOS; Todo lo relacionado con estrategias, publicidad, ventas, canales de distribucion,
promocién y relaciones publicas se tocan en este punto, al igual que todas las estrategias que utilices para que tu
producto llegue a los clientes.
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Estrategias de precios: en el proyecto pueden definirse diferentes tipos de calidades del producto o servicio, de
acuerdo a las lineas que se planean vender.

El precio entonces dependerd de factores como el sector hacia el cual ird dirigido el producto, las necesidades del
cliente, precios de la competencia, leyes, de oferta y demanda, pero en ultimas el mds importante es el relativo a
los costos de produccion.

Precio de venta: Es el valor que esta dispuesto a pagar el cliente por un producto que le satisfaga su necesidad y, a
la vez, permita ganancias razonables para la empresa. Para fijar la lista de precios de mis productos debo tener
en cuenta los siguientes criterios:

e Los costos: Asigno los precios a mis productos afadiendo un margen preestablecido de ganancia a su costo
unitario. Este margen puede ser fijo o variar segun las diversas lineas de productos, pero debe ser suficiente para
cubrir los gastos generales, los costos totales y proporcionar una razonable ganancia en funcién de la inversion
realizada.

e Los ingresos de mis clientes: Buscaré vender productos que estén al alcance del bolsillo de la clientela.

e Los precios de la competencia: Ofrezco precios iguales o mejores que mi competencia, sin poner en peligro las
ganancias de mi empresa.

e La demanda y la oferta: en ocasiones o temporadas especiales los precios suben o bajan dependiendo de la
cantidad de productos para vender y la demanda de ellos, segin e comportamiento del mercado.

e Precios reglamentados: Existen ciertos productos con precios regulados por el estado quien acuerda
con productores y proveedores o los impone.

e El prestigio del producto: Puedo fijar mis precios de acuerdo al buen prestigio o posicionamiento de mis
productos en el mercado. Los clientes prefieren comprar mi producto que es un poco mas costoso que el de
la competencia, porque obtienen otros beneficios como: durabilidad, status o vanidad.

ANEXO 3

CARACTERISTICAS DE LAS MERCANCIAS

La clasificacién de las mercancias se presentard de acuerdo a los requerimientos de mecanismos de
almacenamiento, transporte y medios de manipulacién. Basando las siguientes infografias en la compilacion
de Campo Varela, Hervas Exojo, & Revilla Rivas, (2013).
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Segun voliumenes o dimensiones

e Pequeiias/Medias: Es posible manipularlas con la fuerza humana.

e Paletizadas:Es la mercancias que se prepara en Pallets

e Voluminosas: Son parecidas a las mercancias Paletizadas pero sus dimensiones hacen parte del producto, por
ejemplo: Las Neveras, los congeladores, los refrigeradores.

¢ Dimensiones Especiales: Son cargas que requieren de equipos como gruas, puentes grua, entre otros.

e Muy Voluminosas: Generalmente estan incluidas en un Contenedor y se trata de cargas agrupadas o
unitarizadas.

e Volumen Excepcional: Son Cargas excesivamente voluminosas y grandes, requieren de un transporte especial

Segun su peso

e Ligeras Hasta 5kg.

e Medias Entre 5y 25Kg.

e Pesada Entre 25Kg y 1T.
e Muy Pesadas Mdas de 1T.

Segun forma de ubicacidn

e Sencillas: Se trata de mercancias que no requieren ser apiladas. Se almacenan unidades individuales en los
estantes.

e Apilables: Son mercancias que por sus embalajes, tienen la capacidad de ser apiladas, pero siempre con unas
limitaciones de apilamiento

Segun fragilidad
e Resistentes Son mercancias que por sus propiedades fisicas son capaces de soportar peso en su manejo de

almacenamiento.
e Ligeras Mercancias que soportan peso encima pero con limitaciones.

® Fragiles Sus propiedades fisicas no les permiten soportar peso encima, por lo tanto, se recomienda colocar de
manera individual.
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Segun propiedades

e Perecederas Son elementos que dependen de su fecha de vencimiento o caducidad. Ejemplos:
Medicamentos, Alimentos, Periddicos

e Duraderas Mercancias que no requieren una orden prioritaria de salida. El almacenamiento puede
extenderse en el tiempo.

Segun estado fisico

e Sodlidas: Mercancias compactas y en estado de la materia sdlida.

e Liquidas: Mercancias cuya composicién quimica puede cambiar a su estado fisico.

e Gaseosas: Elementos cuyo Fisico es Gaseoso. Como por ejemplo: Gas propano, Extintores, Butano.
Segun rotacion

e Altas: Son elementos cuya rotacién de entradas y salidas al almacén es elevada.

e Medias: Larotacidn de stock de estos elementos es promedio o también llamada: media.

e Bajas: Este tipo de mercancias registra un movimiento de entradas y salidas en el almacén muy bajo.
También se denominan de baja rotacion.

ACTIVIDAD 4

Teniendo en cuenta las caracteristicas de las mercancias copia y pega una imagen o elabora un dibujo de:
Mercancia segun su volumen

Segln su peso

Segun su forma de ubicacién

Segun se fragilidad

Segun sus propiedades

o vk wN

Segun su estado fisico
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