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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Gestion de mercado, comercializacion y ventas - basado
en el modelo CANVAS
e Cadigo del Programa de Formacion: 06000014
e Competencias:
o Estructurar el plan estratégico de mercadeo de acuerdo con el Comportamiento del mercado
y direccionamiento organizacional
o Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
o Definir el plan de accion, tactico y estratégico comercial y de mercadeo, utilizando el modelo
de negocios canvas
o Determinar los objetivos y estrategias del plan comercial y de mercadeo de acuerdo a la
prospectiva el mercado y al analisis de la empresa, utilizando el modelo de negocios canvas
o Establecer los indicadores y sistema de control del desempefio del plan comercial y de
mercadeo
e Duracion de la Guia: 40 Horas

2. PRESENTACION

Estimado aprendiz, el desarrollo de esta guia le permitira desarrollar habilidades para la gestion del mercadeo
y comercializacion de cualquier tipo de producto, implementar estrategias de mercado, analisis de datos
estadisticos, segmentacién del mercado objetivo e interpretar los indicadores de gestion del mercado,
utilizando modernas metodologias basada en el modelo Canvas

La correcta implementacion de los conceptos y herramientas de marketing permiten enfrentar el mercado
cada dia mas competitivo, desarrollando una propuesta de valor que sea percibida por los consumidores,
manteniendo de esta forma una relacién redituable tanto para comprador y vendedor.

La elaboracién de un plan de marketing enfocada a los deseos y necesidades del consumidor permiten
implementar las estrategias adecuadas en el mercado actual, obteniendo los resultados que contribuyan
favorablemente al logro de los objetivos propuestos.

Esta guia de aprendizaje tiene el propdsito de orientarlo en el desarrollo de sus actividades de aprendizaje,
usted encontrara una serie de herramientas que le facilitara la comprension y el desarrollo de los temas
propuestos
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Segmentar el mercado de acuerdo con el objetivo comercial del negocio basado en el modelo
CANVAS

(Actividad de Reflexion Inicial) (ARI) Observe el video "; Coémo generar ideas de negocio?" en el enlace
https://www.youtube.com/watch?v=0_EOkQyk8Mw

~0 Q.

Segmentacién
de Mercado

$ DAZZET

1. Fuente: https://dazzet.co/que-es/segmentacion-de-mercado/

Reflexione sobre la importancia de tener claros los objetivos y el mercado potencial de su organizacién para
aprovechar las oportunidades de negocio. Socialice en plenaria.

Duracion de la actividad: 1 hora

(Actividad de Contextualizacion) (AC) Participe en presentacion de su instructor sobre Objetivos,
Estrategias de plan comercial y de mercadeo.

Empresa

b,

iﬂ = I‘gﬂ

llustracion 2fuente. bajo licencia CC BY-SA-NC

Visite la pagina: https://www.colombiaproductiva.com/ptp-
comunica/casos-exito . A partir de la presentacion de su instructor y la
pagina visitada:

1 .Seleccione al menos un caso de éxito.

2. Analice el objetivo del negocio

3. Identifique la estrategia del plan comercial

4. |dentifique la estrategia de mercadeo.

5. Elabore una presentacion sobre los resultados obtenidos.

De acuerdo con asignacion del instructor, presente en plenaria de socializacion.

Duracion de la actividad: 1 hora
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De acuerdo con bibliografia suministrada por su instructor, consulte sobre los siguientes temas:
- Factores clave de negocio
- Ventaja competitiva.

A partir de la informacién consultada, identifique los factores clave de negocio y la ventaja competitiva del
caso seleccionado en la actividad anterior.

Con los resultados de la consulta, actualice la presentacién elaborada y de acuerdo con asignacion de su
instructor, presente en plenaria.

Participe en presentacion de retroalimentacion de su instructor sobre los temas consultados. Observe los
ejemplos propuestos.

Duracion de la actividad: 1 hora

(Actividad de Apropiacion) (AA) Participe en la presentacion del instructor sobre Modelo Canvas: Definicion,
aplicacion, y elementos o componentes. Observe ejemplo de aplicacion.

Participe en demostracion de su instructor sobre la segmentacion de mercado objetivo, definicion de objetivos
de mercadeo y de comercializacion.

En equipos de trabajo y a partir de modelo de negocio suministrado por su instructor desarrolle las siguientes
actividades:

1. Segmente el mercado objetivo

2. Defina los objetivos de mercadeo.

3. Defina los objetivos de comercializacion. SEGMENT

4. Presenten en plenaria los resultados obtenidos. 3.Fuente, https://www.unica360.com/we:

5. Participe de la retroalimentacion de su instructor, elabore los cambios cuando haya lugar y entregue com'B l'
evidencia de la actividad.

Duracion de la actividad: 2 horas

(Actividad de Transferencia) (AT) De manera individual, elabore las siguientes actividades sobre su idea de
negocio:

1. Identifique claramente su idea de negocio.

2. identifique el comportamiento del consumidor potencial de su negocio.

3. Diligencie la herramienta Canvas con la segmentacion del mercado objetivo de su negocio.

4. Defina los objetivos de mercadeo de su negocio.

5. Defina los objetivos de comercializacién de su negocio

Elabore informe para su plan de negocio.

Duracion de la actividad: 1 hora

(AC) Consulte sobre Marketing, estratégico, operativo, mix y sus atributos clave. Participe en foro de
socializacion sobre la importancia de estos elementos en la idea de negocio individual.
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Duracion de la actividad: 1 hora

(AA) De acuerdo con plan de mercadeo y comercializaciéon suministrado por su instructor, en equipos de
trabajo, determine:

1. Oportunidad de mercadeo

2. Propuesta de posicionamiento

Presente en plenaria y reciba la respectiva retroalimentacion

Duracion de la actividad: 1 hora

(AT) A partir del plan de mercadeo y comercializacion suministrada por su instructor, adaptelo a su plan de
negocio y determine:

1. Buyer persona (cliente ideal)

2. Oportunidad de mercadeo

3. Propuesta de posicionamiento

Con los elementos determinados, complete el informe de su plan de negocio y preséntelo como evidencia de
la actividad.

Duracion de la actividad: 1 hora

(Actividad de Evaluacién) (AE)
Como evidencia de producto , presente Informe de plan de negocio donde contempla la Segmentacién de
mercado, objetivos del mercado y tipos de clientes y estrategias de mercados

Duracion de la actividad: 1 horas

o Ambiente Requerido: Ambiente de aprendizaje convencional con mesas, sillas y TV o video beam,
pizarra, 5 computadores con internet y office instalado.
o Materiales: Guia de aprendizaje, Marcadores, Papel bond.

3.2. Construir el Plan de Marketing Utilizando el Modelo de Negocios Canvas

(ARI) La planificacion comercial de una empresa tiene por objeto poner a disposicion de los directivos, en el
momento oportuno y por el procedimiento mas econdmico, los medios de accion comercial que sean
necesarios para su implantacioén en uno o varios mercados. Observe la entrevista a Philip Kotler, el padre de

la mercadotecnia moderna -;QUE ES EL MARKETING?- https://youtu.be/TCpNzWdoO3Y, medite sobre la
importancia del marketing en el siglo XXI y socialicelo con sus compaferos de grupo.

Duracion de la actividad: 1 hora
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4. Fuente: https://marketingtriplea.com/como-hacer-un-plan-de-marketing-digital-paso-a-paso/

(AC) Participe en presentacion de su instructor sobre los conceptos: store planning, layout, sefalética,
escaparatismo, iluminacion, neuromarketing, canales de distribucion y ventas.

Observe el video de la curva de valor mediante el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=LiVItXL18fc&ab channel=UniversitatPolit%C3%A8cnicadeVal%C3%A8n
cia-UPV

A partir de la informacién suministrada por su instructor y la pagina visitada, visite un supermercado o tienda
de su entorno y:

1.Identifique como esta distribuido el store y el planning de la tienda

2.ldentifique el layout y la sefalizacion de la tienda

3. Especifique que tipo de escapare e iluminacién utiliza la tienda

4.Indique que canales de distribucion vy tipo de ventas utilizado por la tienda

5.A partir de la pagina visitada realice un analisis de la importancia de la curva de valor para la generacién
de la propuesta de valor, y como podria utilizarlo para el desarrollo de nuevos productos y penetraciéon de
nuevos mercados . Socialicelo con sus comparieros.

6. Consulte EL Blog: https://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2017/neuromarketing-economia-
popular.html responda la pregunta cual es la relacion entre el merchandising y el neuromarketing? Socialice
su respuesta. en plenaria

Duracion de la actividad: 3 horas

(AA) Participe en la demostracion de su instructor sobre el entorno empresarial con ayuda del simulador
PESTEL Y DOFA, (https:/dafo.ipyme.org/[Home). En equipos de trabajo y a través del simulador
suministrado por su instructor desarrolle las siguientes actividades:

1.Aplique las matrices DOFA y el PESTEL de su emprendimiento
2. Analice el entorno interno y externo de su emprendimiento segun el resultado arrojado por el simulador en
formato PDF 3.

Elabore una presentacién sobre los resultados obtenidos.
De acuerdo con asignacion del instructor, presente en plenaria de socializacion.
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Duracion de la actividad: 2 horas

(AA) De acuerdo con la demostracion orientada por su instructor establezca:

1. El mapa de empatia de su cliente ideal, (que piensa, que oye, que ve y que dice)
2. Implemente la curva de valor en su empresa y llévelo al lienzo canvas de su producto o servicio y socialicelo
en mesa redonda.

Reciba la respectiva retroalimentacion por parte de su instructor

Duracién de la actividad: 5 horas
(AT) Elabore una presentacion individual de maximo cinco minutos donde muestre la curva de valor de su
emprendimiento, la matriz DOFA identificando los factores claves del éxito y los atributos que diferencian su

producto, el plan de accidn y las estrategias a realizar para corregir sus debilidades y aprovechar sus fortaleza

Duracion de la actividad: 2 horas

(AE) Como evidencia de producto y desempefio, elabore y presente mapa de la curva de valor de su
emprendimiento, identifique claramente al cliente y la competencia.

Duracion de la actividad: 1 hora

e Ambiente Requerido: Ambiente de aprendizaje convencional con mesas vy sillas.
e Materiales: TV o video beam, pizarra

3.3 Elaborar los Indicadores de Gestion del Plan Comercial de acuerdo con su emprendimiento

(ARI) Analice el Blog: https://www.isotools.org/2016/11/30/los-indicadores-la-gestion-las- organizaciones-
modernas/. Responda la siguiente pregunta y socialice en plenaria para su discusion: Por qué son
importantes los indicadores como base fundamental del éxito en la organizaciones?

Duracion de la actividad: 2 horas

5.Fuente; https: //gerens pe/blog/8-efectivos- |nd|cadores de- Ia-gestlon -de-negocios/
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(AC) Participe en la presentacion de su instructor sobre las Estrategias: Guerrilla, penetracién de mercado,
lider de mercado, retador, nicho, y marketing experiencial.

A partir de la presentacion de su instructor

1. Identifique un caso de éxito de penetracion de mercado.

2. A partir de las estrategias expuestas por su instructor, ldentifique cual estrategia aplicaria en su
emprendimiento

3. Consulte el libro: La biblia del vendedor de Alex Dey, segun la lectura, identifique como ayudan las
técnicas de comercializacién y ventas para debatir las objeciones y llegar a un cierre de ventas exitoso.

Presente en plenaria los resultados obtenidos y reciba la respectiva retroalimentacion de su instructor

Duracion de la actividad: 2 horas

(AA) Participe en demostracion de su instructor en el desarrollo del taller de analisis de datos estadisticos con
ayuda de la herramienta informatica Excel, alli aprendera a la elaboracién del reporting rapido en graficos,
Crear tablas de resumen estadisticos y calculos porcentuales.

Duracién de la actividad: 4 horas

(AT) En equipos de trabajo y a partir de los datos suministrado por su instructor desarrolle las siguientes
actividades:

1.Elabore tablas y graficos de las ventas de los ultimos 5 afios.

2. ldentifique el producto mas vendido y la regiéon donde se esta vendiendo mas.

3. Calcule la tendencia de las ventas a lo largo del tiempo.

4. Elabore presentacion en plenaria de los resultados obtenidos.

Socialice la presentacidn en plenaria y reciba retroalimentacion de su instructor, haga los cambios cuando
haya lugar y entregue como evidencia de la actividad.

Duracioén de la actividad: 2 horas

(AT) Segun el analisis de datos del ejercicio anterior defina el tipo de estrategias que va a utilizar en el plan
de marketing. Socialicelo en plenaria y reciba retroalimentacion de su instructor

Duracion de la actividad: 2 horas

(AA) Observe el video sobe ¢ Que son los indicadores de gestion? En el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=0N2_v7GrDEO
Participe en presentacion magistral de su instructor sobre: Indicadores de gestion, definicion, tipos y calculo.

Duracion de la actividad: 2 horas
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(AA) A partir del video observado en la actividad anterior y la exposicion magistral de su instructor, identifique
los indicadores de gestion de ventas de su emprendimiento que se mencionan a continuacion:

1.0bjetivos de ventas: Ventas en el periodo actual / Objetivo de venta realizadas por semana / visitas
realizadas por semana

2.Visita de clientes: nimero de clientes que me visitan/nimero de clientes que compran

3.Ventas por region: Volumen de ventas por region. / regién de ventas

4.Crecimiento en ventas: Crecimiento de volumen de ventas por mes/nimero de meses del afio.

Responda a la pregunta, ;Qué acciones implementariais para mejorar estos indicadores? Presente en
plenaria los resultados de la actividad.

(AE) Como evidencia de desempefio y producto, elabore y presente el plan comercial de su emprendimiento
donde incluya los indicadores de ventas y el control del desempefio.

Duracion de la actividad: 2 horas

e Ambiente Requerido: Ambiente de aprendizaje convencional con mesas y sillas.
o Materiales: TV o video beam, pizarra

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Desempeiio y producto: Define la propuesta de valor y . Técnica: Valoracion de producto

Informe de plan de negocio | los segmentos objetivo, las y Desempefio

donde contempla la | relaciones, actividades,

Segmentacion de  mercado, | recursos, alianzas y actividades | Instrumento: Lista de chequeo,

objetivos del mercado y tipos de | clave para desarrollar la rubrica

clientes y estrategias de | propuesta con éxito

mercados
Producto: Construye la curva de valor, | Técnica: Valoracion de producto

Mapa de la curva de valor de su | determinando los factores _
emprendimiento identificando su | clave y los atributos del | Instrumento: Lista de chequeo,

cliente, y la competencia producto o negocio

Desempeiio y producto: Técnica: Valoracion de producto
Plan comercial de su . o y desempefio

emprendimiento donde demuestre | Define los indicadores y el plan

los indicadores de ventas, y el de seguimiento al plan comercial | Instrumento: Lista de chequeo,
control del desempefio. rubrica

5. GLOSARIO DE TERMINOS
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Consumidor: Persona que consume bienes y productos en una sociedad de mercado.

DOFA: Debilidades, oportunidades, fortaleza y amenaza, es una herramienta utilizada para la formulacion y
evaluacion de estrategias.

Estartegias: Serie de acciones muy meditadas, encaminadas hacia un fin determinado.
Mapa de empatia: Es un formato que busca describir el cliente ideal de una empresa.

Marketing: Conjunto de técnicas y estudios que tienen como objeto mejorar la comercializacion de un
producto.

Mercadeo: Conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia del productor al consumidor.

Pestel: Es un instrumento de planificacion estratégica para definir el contexto de una campafia. Analiza
factores externos politicos, econédmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y juridicos que pueden influir en
la campana.

Plan de mercadeo: es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda empresa orientada al mercado
que quiera ser competitiva
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO
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