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1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Mercadeo y ventas

e (Cddigo del Programa de Formacién:

e Nombre del Proyecto:

e Fase del Proyecto:

e Actividad de Proyecto:

e Competencia: Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o servicio y caracteristicas de los
consumidores y usuarios.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Identificar segmentos de mercado teniendo en cuenta su dimensién
y cobertura, en el desarrollo de estrategias de segmentacion con el apoyo de software especializado de
acuerdo con tipos de producto y poblacién establecidos en el plan de segmentacién.

e Duracién de la Guia:

2. PRESENTACION

El mercadeo es el proceso de planificacidn, ejecucidn, fijacidon de precios, promocién y distribucidén de ideas,
bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales.
Partiendo de esta definicidn, las actividades que se proponen en la guia buscan fortalecer los conceptos
basicos utilizados en el mundo del mercadeo, con el fin de lograr ser competente en torno a las proyecciones
del mercado y conocer facilmente las caracteristicas de los clientes.

En el desarrollo de la guia se brindard asesoria presencial y virtual en la realizaciéon de cada una de las
actividades de aprendizaje propuestas, se fortalecera el trabajo colaborativo y apoyara la fundamentacién
conceptual implicados en el desarrollo de la competencia, se trabajaran temas claves de segmentacion de
mercados.

En cada una de las actividades de aprendizaje, se realizaran lecturas, investigaciones y andlisis de material
de apoyo, con el fin de que los aprendices apropien conocimientos para el desarrollo integral de esta
competencia.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAIJE

Atrévete a aprender

3.1 Actividades de Reflexion inicial

3.11

En grupos de maximo 5 personas, realicen un Sociodrama sobre una situacion vivida en una
salida de compras y socialicen con todos los compaiieros, lo observado, ademds Escoja un
producto cualquiera y segun su criterio, determine el tipo de consumidor que compraria el
producto.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje.)

3.21

Visualice el video “Chocoramo” de la serie en internet “los puros criollos” e identifique los siguientes
conceptos, y con sus palabras definanlos: mercado, producto, consumidor, competidores, demanda,
oferta, precio, marca, logotipo, cadenas de distribucién, importacién, exportacién y poblacidn.

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

ACTIVIDAD DE APRENDIZAIJE: Segmentar el consumidor en el formato comercial de acuerdo a los objetivos de la

compaifiia.

3.3.1

3.3.2

3.3.3

3.34

3.35

Lluvia de estrellas: Relaciones cada concepto con la palabra adecuada, de cada uno de los
conocimientos de los conceptos de mercadeo, mercadotecnia marketing entre otros.
Investigue en libros de la biblioteca y en internet que es micro segmentacion, macro
segmentacion, segmentacién transnacional, segmentos diversos entre paises, segmentacion
internacional, grupos de paises homogéneos y segmentos universales. Realice un foro con sus
companieros y debata los términos.

En equipos de 5 personas consulte cuales son los criterios para segmentar. Escoja una regidn
de Colombia, aplique los criterios en la misma. Tenga presente las siguientes indicaciones:
Deben presentar un producto lider de las regiones, describir cual es el mercado que tiene dicho
producto, clase de persona lo compran y describir dicho producto. Finalmente realice la
presentacién (vestuarios, producto lider, la venta del producto de la regién al segmento
escogido (por fuera del departamento) y todo lo necesario para la presentacidon) en el ambiente
de aprendizaje.

Escoja un ambiente diferente al suyo (en la sede donde esté ubicado), donde va realizar una
segmentacion de mercado de algunos de los productos de la canasta familiar (preguntarle al
instructor que producto escogeria). Luego realice una tabulacidn, graficos de los datos
encontrados, por ultimo presente una exposicion.

Investigue en grupo, prepare una exposicién y una actividad para sus compaferos con alguno
de estos conceptos que se le asigne: producto, precio, plaza y canales de comunicacion.
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3.3.6 De acuerdo a las diapositivas “Marketing Relacional” Realice en grupos de 3 personas y mapa

mental, del documento “Marketing relacional” que se encuentra en la plataforma Blackboard.

Esta actividad debe ir acompafada de una socializacidn en el ambiente de aprendizaje.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento

3.4.1 En grupos de trabajo de la empresa utilizada para su proyecto formativo, realice el analisis de la
segmentacién del mercado, incluyendo una base de datos relacionada con empresas del sector de la
empresa en la ciudad de Cali. Entregue la evidencia a su instructor en formato Word y sustente el resultado
en el ambiente de aprendizaje. Recuerde también tener en cuenta todos aquellos criterios y la informacion

suministrada por el instructor.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencia de Conocimiento

Prueba de conocimiento de
Segmentacién de mercados.

Evidencias de Desempeiio

Presentacidn, exposicidn y
sustentacion de la segmentacion
de mercados

Realiza la segmentacién de las
caracteristicas psicograficas,
demograficas, culturales,
geograficas, psicolégicos vy
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblaciéon
teniendo en cuenta sus
intereses, preferencias y
opiniones frente al producto o
servicio a mercadear.

Selecciona los segmentos de
mercado aplicando los métodos
y técnicas de muestreo y de
acuerdo con los parametros de
confiabilidad establecidos por la
empresa.

Considera la jerarquia de
atributos que influyen en la
preferencia de los
consumidores, la intencion de
compra, el potencial actual vy
futuro, la competencia que
existe en el mercado y el sistema

/Cuestionarios

Presentacién /Lista de Chequeo
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de valores al momento de
realizar la segmentacion.

Realiza la segmentacion del
mercado de acuerdo con las
politicas y objetivos formulados
en el plan de mercadeo vy
basados en datos y estadisticas
facilmente verificables.

Identifica las fuentes de
informacién internas y externas
sobre comportamientos,
relaciones de causalidad,
tamafo de muestra para realizar
el proceso de segmentacion.

Identifica el marco muestral y
las unidades representativas de
la poblacién objeto de estudio
para realizar la segmentacién.

Considera el numero de
habitantes, la distribucion de la
poblacién por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la
tasa de crecimiento y areas de
concentracion en la
segmentacién del mercado.

Divide los segmentos en grupos
homogéneos y en grupos de
consumidores y usuarios que
posean las mismas expectativas
con el fin de definir estrategias
validas.

Selecciona los criterios de
segmentacién dependiendo de
si se trata de segmentacién de
clientes de consumo o
segmentaciéon de clientes de
inversion.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: Es la realizacion de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios del
productor al consumidor.

Mercado: Un mercado es el conjunto de consumidores (personas fisicas u organizaciones) que comparten
una necesidad o un deseo, y que podrian estar dispuestos a satisfacer esa necesidad o deseo a través del
intercambio de otros elementos de valor.

Competencia: Conjunto de empresas que concurren en un mismo mercado y ofrecen productos o servicios
parecidos

Consumidor: Persona fisica o juridica que adquiere y/o usa los productos o los servicios de una empresa

Producto: Bien material, servicio o idea que tiene un valor para el consumidor y que es susceptible de
satisfacer una necesidad.

Usuario: es la persona que utiliza o trabaja con algtn objeto.

Necesidad: es una sensacion de carencia unida al deseo de satisfacerla.

Mercado meta: Conjunto de consumidores con necesidades o caracteristicas comunes que la

empresa se propone atender.

Mercado objetivo: es un grupo de clientes (personas o empresas) a las que el vendedor dirige
especificamente sus esfuerzos de marketing.

Nicho de mercado: es un término de mercadotecnia utilizado para referirse a una porcién de

un segmento de mercado en la que los individuos poseen caracteristicas y necesidades homogéneas, y estas
ultimas no estan del todo cubiertas por la oferta general del mercado.

Poblacion: Conjunto de personas que habitan en la Tierra o en cualquier unidad territorial de ella

Precio: valor monetario asignado a un bien tangible o intangible.
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Servicio: es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos una actividad en la interfaz entre el

proveedor y el cliente y generalmente es intangible.

Valor: El concepto de valor econémicamente hablando, estd expresado en la siguiente ecuacién: Son los

beneficios que se obtienen, sobre los costos.

Segmentacién: "la manera en que una compafiia decide agrupar a los clientes, con base en diferencias
importantes de sus necesidades o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva
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Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autores Cesar Arboleda Instructor CGTS Marzo 17 del 2015
Autores José Luis Moreno Gutiérrez | Instructor CGTS Marzo 17 del 2015

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha | Razon del Cambio

Autor (es)




SENA

N

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO DESARROLLO CURRICULAR
GUIA DE APRENDIZAJE

GFPI-F-019 V3




