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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Técnico en Asesoria Comercial
Cédigo del Programa de Formacion: 631101 V1
e Nombre del Proyecto: Desarrollo del proceso de venta en
empresas didacticas y reales de la region de Risaralda.
e Fase del Proyecto: Andlisis.
Actividad de Proyecto: Caracterizar clientes potenciales teniendo en cuenta el segmento de
mercado seleccionado
Competencia: Determinacion de clientes potenciales.
Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
o Seleccionar los criterios para la caracterizacién de clientes potenciales de acuerdo con el
segmento de mercado.
o Prospectar clientes potenciales segtn el producto o servicio de la organizacion.
e Duracién de la Guia: 134 horas

2. PRESENTACION.

Estimado aprendiz en esta guia de aprendizaje se pretende que identifique y adquiera las capacidades
necesarias para seleccionar el segmento de mercado, target o mercado meta en el cual la organizacién enfoca
las estrategias de marketing para vender productos y servicios acordes con sus necesidades y expectativas.
Para esto es necesario realizar una caracterizacion de clientes potenciales identificando fuentes primarias y
secundarias de informacidn, métodos de recoleccion y bases de datos con el objetivo de prospectarlos. Por
lo anterior usted como Técnico en Asesoria Comercial esta en capacidad de determinar los clientes
potenciales para venderle los productos y/o servicios que oferta la organizacion.

Toda actividad comercial, industrial o de servicios, sea grande o pequefia requieren "mercadear" sus
productos o servicios. No hay excepcion. No es posible que se tenga éxito en una actividad comercial sin
Mercadeo.

Es de vital importancia para asegurar el éxito de las empresas hacer uso de técnicas y herramientas que
permita conocer al consumidor y desarrollar una serie de estrategias ajustadas a los gustos y necesidades de
ellos, haciendo mas efectivo el proceso de comercializacién de productos en un mercado.

La mejor manera de competir es por medio de la innovacién de la oferta, y el contacto directo y permanente
con los clientes, logrando asi una verdadera relacidn de confianza, y un mayor indice de fidelizacidn o lealtad.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
SESION EN LINEA 1
1. Elinstructor dara la bienvenida, haciendo una descripcién del contenido de la guia de aprendizaje.

2. Dindmica de integracién de los participantes.

3. Identificacidon de saberes previos a traves de la plataforma www.quizizz.com/join, respondiendo las

siguientes preguntas:
a. ¢éQue esun cliente?
¢Qué es el mercado?
¢Quienes conforman un mercado?
¢Que significa segmentar el mercado?
¢Tipos de segmentacién?
¢ Por qué motivo compramos?
éFases del proceso de desicion de compra?

S@m 0 a0 o

¢Cual de los siguientes métodos se aplica en una investigacién de mercados?
¢De los siguientes, cual es un instrumento de recoleccién de la informacion?

éLa preocupacion del cuidado del medio ambiente influye en la decision de compra?

—

k. ¢Cuales son los componentes del Marketing Mix?
I.  éQué es benchmarking?

4. Actividad 1:
Lo invitamos a ver el video propuesto https://www.youtube.com/watch?v=kKsgzNVu-e0 y contestar

las siguientes preguntas en el Foro que encontrara en la plataforma Territorium.
a. Ensus palabras quién es la demandante y quienes los oferentes en el video.
b. Colocar otro ejemplo donde se evidencia quien es oferente y quién demandante.
c. Silaempresa de Arturo Calle le compra telas a Coltejer.S.A. Quién es el oferente y quién el
demandante?

Evidencia: Participacidn en el foro de discusion disponible en la plataforma.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Video de you tobe, plataforma quizziz, dispositivo movil o computador,
cuaderno, lapiz, conexion a wifi o plan de datos.

SESION EN LiNEA 2

1. Actividad 2: Con esta actividad apropiamos conocimientos sobre terminologia utilizada en
mercadeo, para ello, deben ingresar a la siguiente URL de la biblioteca virtual del Sena
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correspondiente al libro

Fundamentos de marketing de Philip Kotler y Gary Armstrong Edicién 13 - Editorial Pearson - glosario,
posteriormente en sus cuadernos escriba las definiciones de cada término, una vez hayan terminado,
tomarle una foto y subirlo a la plataforma Territorium (Esta actividad se desarrollara en clase).

Mercados Marketing Mercado meta
Producto Propuesta de valor Demandas
Segmentaciéon del mercado Datos Primarios Marca

Vendedor

Datos Secundario

Analisis SWOT

Busqueda de prospectos

Ciclo de vida del producto

Canal de marketing directo

Publicidad

Investigacion de mercados

Cadena de Valor

Bases de datos internas

Canal de marketing

Canal de marketing indirecto

Calidad del producto

Agente

Mayorista

Microentorno

Muestra

Precio

Empaque

Agente de publicidad

Posicionamiento

Evidencia: Foto del cuaderno con la actividad desarrollada subida en la plataforma Territorium.

Con base en la consulta de términos anterior, en grupos de trabajo, elaborar una actividad en la
plataforma Educaplay o de forma fisica para ser jugada con sus companieros en la siguiente clase.
Para realizar el juego debe elegir 10 términos del glosario (Actividad extra-clase).

Evidencia: socializacidn en la clase siguiente.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Archivo en PDF Glosario “libro Fundamentos de marketing de Philip Kotler”
dispositivo movil o computador, cuaderno, lapiz, conexién a wifi o plan de datos.
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SESION EN LINEA 3

1. Aplicacién de las actividades realizadas en Educaplay sobre el glosario de términos.

2. Socializacion por parte del instructor acerca de los conceptos y generalidades sobre: Informacidn,
fuentes de informacién, Métodos e instrumentos de recoleccion de la Informacién, tipos de
investigacion y bases de datos, presentacién de informes.

Material: Presentacién 1. Conceptos y generalidades Investigacién de mercados.pptx / Instrumentos
recoleccién informacion/ Instructivo creacion de formularios google.pdf.

3. Actividad 3. Etapa practica: Con base en la idea de negocio ya formalizada, realizar un mercado de
prueba con el fin de conocer la viabilidad de comercializar el producto o servicio en el mercado.

Para realizar el formulario de consulta, considerar los siguientes objetivos:
e Conocer la aceptacion del Producto o Servicio en el mercado.
e Determinar la frecuencia de compra.
e Establecer el precio que estarian dispuestos a pagar por él.

Para responder estos objetivos debe realizar un cuestionario a través de los formularios de google
https://docs.google.com/forms/u/0/?tgif=d (ingresar con correo mi sena) con las siguientes
preguntas, ajustandose a su idea de negocio:
1. Datos personales (Nombre, correo, teléfono)
¢Consume o utiliza este producto o servicio?
¢Cada cuanto consume o utiliza productos idénticos o similares?
¢Qué precio paga regularmente por esos productos?
¢Dénde compra estos productos o servicios?
¢ Este producto o servicio satisface plenamente sus necesidades?
Si su respuesta a la pregunta anterior es “NO” , qué mejoraria del producto o servicio?
¢Si existiera un producto o servicio (el de la idea de negocio con la promesa de valor del
producto o servicio) lo compraria?
9. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por el producto o servicio mencionado?
10. ¢Compraria este producto o servicio a través de internet?

PN R~ WN

Nota: Los resultados del cuestionario lo debe de presentar a través de un informe en word con la
siguiente estructura:

1. Portada ( Nombre de la institucion educativa - nombre de la empresa didactica - Titulo
centrado: “Mercado de Prueba producto o servicio “xxxxx” - nombre de los integrantes vy
fecha.

2. Obijetivos del mercado de prueba. (Colocar los objetivos descritos al inicio de la actividad)

Descripcion del producto.
4. Publico objeto de estudio. (Describa el perfil de las personas a encuestar. Ejemplo: Hombres

y mujeres de 20 a 45 afios de la ciudad de Pereira que monten bicicleta)

5. Desarrollo de la actividad (Relatar cémo llevaron a cabo esta actividad, mencionando: Pasos
que realizaron, roles que asumieron, situaciones que se hayan presentado, etc).
6. Cuestionario en Google formularios. (Colocar pantallazo o pdf del formulario)

w
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7. Andlisis e Interpretacién de resultados por cada pregunta.
8. Conclusiones y recomendaciones.

Evidencia: Entrega del formulario con informe sobre los datos obtenidos

Materiales y recursos: Link de Google forms para hacer el formulario, dispositivo mévil o
computador, cuaderno, lapiz, conexién a wifi o plan de datos.

SESION EN LiNEA 4

1. Socializacién por parte del instructor acerca de conceptos sobre clientes, caracteristicas, tipos,
clasificacidn, perfiles, tipologias, segmento, nichos, posicionamiento, mercado objetivo y variables
de segmentacion de mercados.

Material: Presentacidon 2. Clientes y segmentacion de mercados.pptx

2. Actividad 4: En parejas, recorte de internet imagenes de personas y en un documento en word o
power point realice un collage creando 5 segmentos de mercados para 5 productos diferentes, a los
cuales le debe colocar un nombre y especificar las caracteristicas de cada segmento teniendo en
cuenta la explicacion del instructor sobre segmentacién.

Evidencia: Enviar al whatsApp fotografia collage de imdgenes, trabajo en clase.

Materiales y recursos: utilizacién del programa Word o power point, dispositivo movil o
computador, cuaderno, lapiz, recortes de revistas, colores, conexién a wifi o plan de datos.

3. Divisién de los temas para las préximas sesiones, se hard presentaciéon del mismo en momentos
diferentes, de acuerdo a las sesiones de la presente guia.
e Ciclo de vida del producto

Redes sociales
Email-marketing

e Clasificacion de los productos

e Estrategias de los precios de los productos y servicios.
® Franquicias

e Caracteristicas de los intermediarios (Mayoristas-minoristas-agentes)
e Formatos comerciales

® Medios para comunicar la marca

e Comercio electrénico - Tipos

® Television

e Radio

[ ]

[ ]
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SESION EN LINEA 5

1. Socializacidn por parte del instructor acerca de los conceptos y generalidades sobre: Mercadeo,
estrategias de mercadeo (Marketing Mix), y Mix o Estrategia de producto.

Material: Presentacién 3 Generalidades de mecadeo.pptx / Presentacion 4 Mezcla de producto.pptx
2. Exposiciones a cargo de los grupos asignados.
3. Actividad ludica a través de la plataforma educaplay para apropiar el concepto de marketing mix.

Deben Ingresar a la siguiente URL https://es.educaplay.com/recursos-educativos/6277852-
marketing mix.html, observar detalladamente el video e ir resolviendo las preguntas planteadas.

Preguntas del video:
a. ¢éMedio por el cual se satisfacen las personas?
b. ¢Segun el video cudles son los aspectos mas destacados en los productos de la empresa
Apple?
¢De qué depende determinar la distribucion de un producto?
El valor monetario y el valor agregado de tu marca hacen parte ¢de qué variable?
¢La variable precio te ayuda a posicionar tu marca?
A que hace referencia la promocion en el marketing mix?
¢éCuales son las variables adicionales a las 4P?
¢A qué se refiere la variable Physical evidence?
Menciona cuatro variables marketing mix que presenta el video

S@m o oo

4. Actividad 5: En los grupos conformados para la empresa diddctica, realizar el desarrollo de producto
para la idea de negocio, para esto presente lo que se le solicitara a continuaciéon en un documento
en word:

a. Construir la marca de la empresa (definiendo los colores corporativos, logotipo y eslogan) a
través de las siguientes plataformas:
https://www.canva.com/

b. Realizar el Prototipo del producto principal (bosquejo o flujograma del servicio) teniendo en
cuenta: Etiqueta y empaque.

c. Disenar el catdlogo de productos de la empresa con al menos 5 presentaciones del producto.

Evidencia: Subir el folleto con el catdlogo de productos a la plataforma territorium- Guia 3 - Actividad
5. Desarrollo de producto.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Celular, computador, internet. Documento “Variables del marketing
Mix.pptx” — plataforma canvas para realizar los disefios de la marca, dispositivo mdvil o
computador, cuaderno, hojas en blanco, lapiz, colores, conexidn a wifi o plan de datos.
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SESION EN LiNEA 6

1. Socializacién por parte del instructor, acerca del Mix o estrategia de Precio: Definicion, factores que
intervienen en el calculo, férmula para el calculo, punto de equilibrio y estrategias de precio.

Material: Presentacién 5 Costos, precio de venta y punto de equilibrio.pptx / Video
https://www.youtube.com/watch?v=1CaUgVcémdc /
https://www.youtube.com/watch?v=1CaUgVcémdc /
https://www.youtube.com/watch?v=91Xj6CWKJb0

2. Exposiciones a cargo de los grupos asignados.

3. Actividad 6. Continuando con los mismos grupos de trabajo de la idea de negocio, realizar la
estructura de costo y precio de venta para el producto o servicio seleccionado. Para ello debe
presentar en una tabla de excel, lo siguiente

a. Costos fijos, costos variables y calculo de costo total.
b. Calculo del precio de venta (35 % de utilidad).
c. Punto de equilibrio.

Evidencia: Subir el desarrollo de la actividad “Estructura costos empresa didactica” a la plataforma
territorium- Guia 3 - Actividad 7. Calculo del Precio.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Tabla en Excel con los valores solicitados, Celular, computador, internet.
cuaderno, hojas en blanco, lapiz, conexién a wifi o plan de datos.
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SESION EN LiNEA 7

1. Socializacién por parte del instructor, acerca del Mix o estrategias de Distribucidn: Clases de
distribucién (Intensiva y Extensiva), Canales de distribucién (Largo, mediano, corto), Venta de
productos de consumo masivo a través de la preventa presencial y telefénica, venta puerta a puerta.
T.A.T.

2. Exposiciones a cargo de los grupos asignados.

3. Actividad 7: En los equipos conformados para las empresas de aula deben disefiar una pagina web
de comercio electrdnico a traves de los siguientes gestores de contenidos (https://www.wix.com/,
https://www.webnode.es/), para disefiarla tenga en cuenta colocar los siguientes elementos:

a. Pagina de quiénes somos (Qué hace la empresa, Historia, Misién, Visidon, Valores
corporativos).
b. Pagina de contacto (Direccidn, teléfono, correo electrénico).
Pagina con el Blog.
d. Pagina con catdlogo de productos.

o

Evidencia: Link de la pagina web subido en la plataforma Territorium.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Links de contenido para crear la pagina web www.wix y www.webdone,
Celular, computador, internet. cuaderno, hojas en blanco, lapiz, conexién a wifi o plan de datos.

SESION EN LiNEA 8

1. Socializacién por parte del instructor, acerca del Mix o estrategias de Promocién y Publicidad:
Concepto, herramientas utilizada, medios de comunicacién.
Material: Presentacidn Mix o estrategia de comunicacién.pptx

2. Exposiciones a cargo de los grupos asignados.

3. Actividad 8: En los equipos de trabajo de la empresa de aula, realizar la estrategia de comunicacién
para la imagen corporativa, para esto entre a la siguiente pagina www.canva.com vy disefie los
siguientes elementos publicitarios:

a. Volante (comunicando el lanzamiento del producto principal).
b. Tarjeta presentacion (para cada integrante del equipo).
C. Afiche (comunicando el lanzamiento del producto principal).

Evidencia: Archivos en JPG con el disefio de las tarjetas, volantes y afiche subidos en la plataforma
virtual.

Ambiente Requerido: Virtualidad
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Materiales y recursos: Link pagina www. Canva para hacer las piezas graficas de comunicacién,
computador, internet. cuaderno, hojas en blanco, l1apiz, conexién a wifi o plan de datos.

SESION EN LINEA 9

1. Socializacién por parte del instructor, acerca del tema Prospectacion de clientes: Definicién, Acciones
de prospeccion, buenas practicas en la prospectacién. Como captar clientes nuevos (tus primeros
clientes). Prospectar en linea. bases de datos.

2. Actividad 9: En los equipos de trabajo de la empresa didactica gestionar una base de datos de clientes
potenciales por los diferentes métodos de prospeccidn, para esto recopile la informacién en un
archivo en excel con los siguientes datos:

a. Nombres completos.

b. Dato de contacto (teléfono o direccién 6 perfil facebook 6 correo electrénico)

c. Criterio para prospectar (nucleo familiar, mascota, estrato o clase social, practica deporte,
etc).

Evidencia: Archivos en EXCEL con la base de datos de los clientes potenciales y subirla a plataforma
virtual.

Ambiente Requerido: Virtualidad

Materiales y recursos: Implementacién del Excel para recoger los datos para la base de clientes,
computador, internet. cuaderno, hojas en blanco, lapiz, conexién a wifi o plan de datos.
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Evidencias de Conocimiento:

Actividad 1: Foro
Conceptos de mercadeo
Actividad Terminologia

Actividad 10: Evaluacion final

Evidencias de Desempeiio:
Actividad 3

etapa practica

Actividad 4

Collage segmentacion de
clientes

Actividad 6

Estructura de costo y precio

Evidencias de Producto:

Actividad 5

Desarrollo del producto
Actividad 7

Pagina web

Actividad 8

Estrategia de comunicacion
volante — tarjeta
Actividad 9

Base de datos clientes
potenciales

Identifica prospectos de clientes segun
criterios de segmentacion

Selecciona clientes de Ila organizacion

teniendo en cuenta herramientas de analisis.

Elabora segmentacion de clientes de acuerdo
con el producto o servicio ofertado.

Recopila informacién en bases de datos de
acuerdo con el método seleccionado.

Evalla el proceso de prospeccién de clientes
de acuerdo con técnicas de evaluacion.

Propone acciones de mejora a la prospeccién
de clientes de acuerdo con objetivos
organizacionales.

Técnica: Preguntas
Instrumento:
Cuestionario - Foro

Técnica: Elaboracidn
collage de segmentos

de mercado.

Instrumento: Lista de
chequeo.

Técnica: Base de
datos prospeccién
clientes

Instrumento: Lista de
Chequeo
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Mercados: Conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o servicio.

Marketing: Proceso mediante el cual las compafiias atraen clientes, crean valor y establecen relaciones sélidas
con ellos para obtener valor a cambio de ello.

Mercado meta: Conjunto de compradores que comparten necesidades o caracteristicas y a quienes la compafiia
decide atender.

Producto: Cualquier bien que se ofrezca a un mercado para su atencion, adquisicion, uso o consumo, 0 que
podria satisfacer un deseo o una necesidad.

Demanda: Deseos humanos respaldados por el poder de compra.

Propuesta de valor: Posicionamiento total de una marca: toda la mezcla de beneficios por las cuales se ha
posicionado y diferenciado.

Segmentacion del mercado: Division de un mercado en grupos mas pequefios de compradores con necesidades,
caracteristicas, 0 comportamientos diferentes que podrian requerir estrategias o mezclas de marketing
particulares.

Marca: Nombre, término, letrero, simbolo, disco, 0 una combinacion de estos elementos, que identifican los
productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y los diferencian de los de sus competidores.

Vendedor: Individuo que representa a una compafiia ante los clientes y realiza una de las siguientes actividades:
visita a clientes potenciales, comunicacion, ventas, prestacion de servicios, recopilacion de informacion y
establecimiento de relaciones.

Datos secundarios: Informacion que ya existe en algin lugar y que se recab6 con otros propo6sitos.

Analisis swot: (también conocido como foda ) revision general de las fortalezas (F) , oportunidades (o),
debilidades (D) , y amenazas ( A) de la empresa

Busqueda de proyectos: Etapa del proceso de ventas en la que el vendedor o la compafiia identifican a clientes
potenciales calificados.

Ciclo de la vida del producto Curso de las ventas y utilidades de un producto durante su existencia.

Canal de marketing directo: Canal de marketing que no tiene niveles de intermediarios. Cadena de
valor: Serie de departamentos internos que realizan actividades que crean valor al disefiar, producir, vender,
entregar y apoyar los productos de una empresa.

Bases de datos internas: Conjuntos de informacion de los consumidores y del mercado que se obtienen a partir
de fuentes de datos existentes dentro de la red de la compafiia.
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Canal de marketing (o canal de distribucién): Conjunto de organizaciones independientes que participan en el
proceso de hacer que un producto o servicio esté a disposicion del consumidor o usuario de negocios.
Canal de marketing indirecto: Canal de marketing que incluye uno o mas niveles de intermediarios.

Calidad del producto: Caracteristicas de un producto o servicio que determinan su capacidad para satisfacer
las necesidades manifiestas o implicita del cliente

Agente: Mayorista que representa a compradores o a vendedores en forma relativamente permanente, y
cumple con solo unas cuantas funciones sin asumir la propiedad de los bienes

Mayorista: Compaiiia que se dedica principalmente a actividades de venta al por mayor.

Microentorno: Participantes cercanos a la empresa que afectan a la capacidad de esta para servir a sus
clientes: la propia empresa, los proveedores, intermediarios de Marketing, mercados de clientes
competidores y publicos.

Muestra: Segmento de la poblacidn que se selecciona en la investigacién de mercados para que represente
a toda la poblacioén.

Precio: Cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el bien o servicio.

Agencia de publicidad: Companiia de servicios de marketing que ayuda a las empresas a planear, preparar,
implementar y evaluar una parte o la totalidad de sus programas de publicidad.

Posicionamiento: Organizar una oferta de mercado para ocupar un lugar claro, distintivo y deseable, con
respecto a los productos de la competencia en la mente de los consumidores meta.

6. REFERENTES BIBLIOGRAFICOS
Fundamentos de marketing de Philip Kotler y Gary Armstrong Edicidn 13 - Editorial Pearson
Fundamentos de Marketing - Stanton, Etzel y Walker - Edicion 14 - Editorial Mc Graw Hill

Estrategias de Publicidad y Promocién - Tellis & Redondo - Edicién 1 - Editorial Pearson

Webgrafia:

VIDEOS: https://www.youtube.com/watch?v=kKsgzNVu-e0
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https://www.youtube.com/watch?v=1CaUgVcémdc /

https://www.youtube.com/watch?v=1CaUgVcémdc /

https://www.youtube.com/watch?v=9IXj6CWKJbO

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Byron Guerrero Calderén Instructores Comercio y | 02-09-2020
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)
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