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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Denominacién del Programa de Formacion

Modalidad de Ejecucion

Codigo y versién del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla lnicamente si es un programa de

24/03/2020

TECNICAS DE VENTA

FORMACION COMPLEMENTARIA

63110025 VERSION 1

N/A
formacién Titulada)
Codigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla tnicamente si es un programa de formacién N/A
Titulada)
Instructor(es) que elabora la planeacién pedagégica Nombres y Apellidos -Aura Maria Restrepo Mejia Regional y Centro de formacion - Quindio Centro de Comercio
y Turismo
Nombres y Apellidos Regional y Centro de formacion
AMBIENTES DE
FASE DE PROYECTO (Si ACTIVIDAD DE DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS) i DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A ESTRATEGIAS DIDACTICAS CRITERIOS DE
elprogramaesde |  PROYECTO (siel COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE APRENDIZAIE TIPIFICADOS EVIDENCIA DE OBSERVACIONES
B " DESARROLLAR ACTIVAS EVALUACION
titulada) programa es titulada) MATERIALES DE APRENDIZAJE
HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE e INSTRUCTORES RESPONSABLES
REALIZAR NEGOCIACION REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE Realizar el proceso de venta de AMBIENTE DE (CONOCIMIENTO )
CON LOS PROVEEDORES Y | PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS | productos o servicios siguiendo APRENDIZAJE Respuestas a preguntas de
CLIENTES, SEGUN LOS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE VENTAS aplicando técnicas de DOTADO CON acuerdo a conceptos y
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS | SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR | argumentacion y cierre de ventas MESAS Y principios vistos.
ESTABLECIDAS POR LA UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO siguiendo procedimientos para SILLAS ) (DESEMPENO) Observacién
ORGANIZACION ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE | negociar conforme a protocolos T Reahzadr el szce” de directa al aprendiz,
VENTA Y LOS TERMINOS DE LA EMPRESA establecidos de la empresa. a vent'a € p”? uctosy realizando el proceso de
servicios aplicando
i venta de productos o
N técnicas de . .
Clase magistral - o . servicios aplicando
. - argumentacion y cierre |, . ”
Estudio de caso -Juego lapices, agenda, de ventas siguiendo técnicas de argumentacién
40 0 de Roles - -Mesa marcadores, hojas, rocedimiengtos ara y cierre de ventas
Redonda - Juego de borrador p ) P siguiendo prcedimiento de
negociar un producto o .
saberes - Debate o " negociacién
servicio en un Mereado | ppopycTo) Observacion
especifico, conforme a las "
. directa del proceso de
politicas de venta y los o
Co D venta y procedimiento
términos de negociacion PRy
para la negociacion
conforme a politicas de la
organizacion
N/A N/A
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: Técnicas de Venta

e (Cddigo del Programa de Formacién: 63110025 V1

e Nombre del Proyecto: N/A

e Fase del Proyecto: N/A

e Actividad de Proyecto: N/A

e Competencia: Realizar negociacion con los proveedores y clientes, segun los objetivos y estrategias
establecidas por la organizacién.

Resultados de Aprendizaje:

v Realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y cierre
de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado especifico,
conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion

e Duracidon de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, este programa busca formar personal con altas calidades laborales y profesionales que
contribuyan al desarrollo econémico y social de las organizaciénes, a lo largo del aprendizaje sera
direccionado para realizar de manera competente contratos comerciales segin normas legales vigentes y
acuerdo entre las partes, acordar términos de negociacion con los proveedores y clientes seglin objetivos y
estrategias establecidas por la organizacidn y estructurar propuestas y contrapropuestas de los productos y
servicios segun necesidades y requerimientos de los clientes. Recuerde que este proceso de ensefianza debe
estar acompanado de su compromiso y disciplina, lo invito a participar de manera activa y entusiasta en el
desarrollo de las actividades propuestas en esta guia.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividad de Reflexidn inicial: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Antes de iniciar las actividades de aprendizaje es importante identificar las problematicas del contexto social
y productivo; en el desarrollo de esta actividad, propia de la competencia realizar negociacién con los
proveedores y clientes, segun los objetivos y estrategias establecidas por la organizacion, en grupos de
trabajo, deberan analizar el video, imagen, o situacion problema entregada por el instructor; cadggs|tegsanta
del grupo debe participar activamente para dar respuesta y reflexionar sobre los siguientes aspectos:
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¢Qué observa en la imagen?
¢Cudles creen que son las principales caracteristicas de un vendedor?
¢Cuales técnicas de argumentacidn utilizarian para la negociacidn y cierre de ventas?

AN NEANEAN

¢Cuales considera deben ser las politicas de venta de las empresas relacionadas en la imagen?

Nota: esta actividad tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de esta guia de
aprendizaje

Imagenes referenciadas de internet

3.2 Actividad de Contextualizacién: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

En la actividad anterior se pudo reflexionar sobre el proceso de la venta aplicando técnicas de argumentacion
y cierre para seguir una negociacion acorde al mercado y conforme a lo estipulado por la organizacién. Con
el fin de identificar los conceptos relacionados con el tema en desarrollo, se invita al aprendiz a simular una
situacion donde se encuentre en un sitio comercial donde se lleven a cabo procesos de venta
(supermercados, centros comerciales, tiendas, etc) y una vez identificado el lugar debe realizar el siguiente

ejercicio:
GFPI-F-135 V01

v’ Identificar el mercado especifico donde se realiza el proceso de venta
v’ Caracteristicas y beneficios del producto o servicio
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v' $Qué aspecto considera que tuvo en cuenta el comprador para adquirir o no el producto?
v Identificar las caracteristicas de la hegociacién

v’ Identificar los cierres de venta

v

3.3 Actividad de apropiacion del conocimiento: Tiempo establecido para esta actividad 4 horas

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante el seguimiento y la aplicacion de
esta guia, resultan claves para apropiar los conceptos correspondientes a las caracteristicas del mercado, de
producto o servicio, técnicas de venta, acuerdos, objeciones y cierre, la presentacién, la negociacién y la
comunicacion.

Debe tener en cuenta los requerimientos para el alcance de las competencias que propone el programa de
formacidon mediante la presente actividad de apropiaciéon de conocimiento. Para el logro de los resultados,
de se hace necesario que el aprendiz apropie conocimientos basados en las caracteristicas del mercado, la
presentacion de productos o servicios, las estrategias comerciales y demas caracteristicas inmersas en los
procesos de venta, conforme al comportamiento de los clientes; para esta actividad se apropiaran las 20
razones porque la gente compra.

e Accion Interpretativa: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 8 horas

La actividad de aprendizaje realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de
argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un
mercado especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion, permitird evidenciar
el saber adquirido, garantizando el logro de las competencias requeridas mediante la apropiacién de
conocimientos necesarios para comprender los procesos de los contratos comerciales, acordar términos de
negociacidon y estructurar propuestay contrapropuestas segun las necesidades de los clientes. A lo anterior,
se darad inicio con la verificacidn de los conceptos y procesos orientados por el instructor que se encuentran
a continuacién en el material de apoyo:

GFPI-F-135 V01
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e ACUERDOS ENTRE LAS PARTES

Este material serd socializado y explicado por el instructor
responsable de la formacidn, con el fin que los aprendices
en forma individual o en grupo, segun indicaciones,
interpreten a través de un estudio de caso, el proceso de
realizacion de un contrato comercial segun normas
legales vigentes y acuerdo entre las partes.

Imagen referenciada de internet

e EL PROCESO DE LA NEGOCIACION

Este material serda socializado y explicado por el instructor
responsable de la formacidn, con el fin que los aprendices en forma
individual o en grupo, a través de un juego de roles identifique el
procedimiento para negociar un producto o servicio.

Imagen referenciada de internet

GFPI-F-135 V01
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LA NEGOCIACION EN LAS ORGANIZACIONES

Accion Argumentativa: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Los aprendices, de forma individual o en equipos
de trabajo segun instrucciones del instructor
responsable de la formacidn, deberan participar
de una mesa redonda que les permita socializar y
Acordar los términos de negociacion con
proveedores y clientes segun objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.

Imagen referenciada de internet

g
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actividad 4 horas

Accion Propositiva de conocimiento: Tiempo establecido para el desarrollo de esta

Acorde con los temas y talleres anteriormente
socializados sobre el proceso de venta de un
de
argumentacion y cierre de venta siguiendo

producto o servicio, aplicando técnicas
procedimientos para negociar segun protocolos
establecidos, el aprendiz de manera individual y/o
de
preguntas en una actividad de juego de saberes,

en equipos trabajo, deberd responder

dirigida por el instructor responsable de Ila
formacion.

Imagen referenciada de internet

GFPI-F-135 V01
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e Accion Propositiva de producto: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad
4 horas

PROPUESTAS Y CONTRAPROPUESTAS

Teniendo en cuenta las actividades y habilidades
desarrolladas anteriormente, los aprendices divididos
en dos grupos deberdn estructurar y argumentar a
través de la técnica del debate (evidencia de producto
gue sera asignada por el instructor como) las
propuestas y contrapropuestas de los productos y
servicios segln necesidades y requerimientos de los
clientes.

Imagen referenciada de internet

e Actividad de Transferencia: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4
horas

Los aprendices deberdn transferir los conocimientos y las habilidades adquiridas durante todo el proceso
formativo, correspondiente a realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas
de argumentacion y cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en
un mercado especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion a través de
una actividad simulada de venta, que asignard el instructor responsable de la formacion, donde cada
aprendiz o grupo de trabajo, segun indicaciones, deberd presentar en la alternativa de su preferencia
(imagenes, didlogos, etc) un proceso de venta evidenciando el acuerdo entre las partes, los procedimientos
para la negociacién y cierre de venta y las técnicas de argumentacién aplicadas segun los protocolos
establecidos por la organizacion.

Imagen referenciada de internet
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e Ambiente Requerido: ambiente de aprendizaje con ventilacidn, luz,, dotado de mesas y sillas
e Materiales :

Resma de papel 1
Lapices 25
Marcador recargable Rojo 1
Marcador recargable Negro 1
Papel Bond (pliego) 13
Marcadores permanentes de colores 10
Cartulina (pliego) 9

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas
Tomando como referencia la planeacion pedagdgica y las orientaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento: -Realizar el proceso de la venta | Técnica: Formulacion de
de productos y servicios | preguntas

- Acuerdos entre las partes . L.
P aplicando técnicas de

- Elprocesodela Instrumento: Cuestionario, mesa

argumentacion y cierre de
negociacién . redonda, estudio de casos, etc.
g ventas siguiendo ¢ !

- Lanegociacién en las - .
oreanizaciones procedimientos para negociar | tgcnica: Observacion directa
& un producto o servicio en un

mercado especifico, conforme a | Instrumento: Lista de chequeo
las politicas de venta y los | conindicadores para desempefio

- Propuestas y
contrapropuestas

Evidencias de Desempefio y términos de negociacion y producto

producto:

Estas evidencias buscan en el
aprendiz

Reconocer la importancia del
proceso de venta de un producto
0 servicio.

GFPI-F-135 V01
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Formular contratos comerciales
segln normatividad legal vigente

Identificar técnicas de
argumentacion y cierre de ventas

Aplicar técnica de argumentacién
para negociar productos o
servicios

Definir  procedimientos para
negociar un producto o servicio en
un mercado especifico y segun
politicas de la organizacion

Formular propuestas y
contrapropuestas segun perfil del
cliente

5. GLOSARIO DE TERMINOS
Cliente: persona que accede a un producto o servicio a cambio de un pago

Venta: proceso que permite que el vendedor de bienes o servicios identifique, anime y satisfaga las
necesidades del comprador con beneficio mutuo.

Contrato: acuerdo legal, oral o escrito, manifestado en comun entre dos o mas personas con
capacidad juridica

Producto: Objeto que se ofrece en un mercado o determinado grupo de personas que satisfacen una
necesidad

Técnica : Conducta que lleva a cabo un procedimiento para llegar a un fin.
Norma legal: o ley es toda disposicién normativa emanada de un cuerpo legislativo estatal.

Comunicacién: La comunicacidn es la actividad consciente de intercambiar informacién entre dos o mas
participantes con el fin de transmitir o recibir significados a través de un sistema compartido de signos y
normas semanticas.

Propuesta: oferta o invitacion que alguien dirige a otro o a otros, persiguiendo algun fin; que puede ser
concretar un negocio, una idea, una relacién personal, un proyecto laboral o educacional, una actisfielard 1gsea
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Contrapropuesta: Propuesta o proposicion con la que se contesta o se impugna otra formulada
anteriormente

Consumidor: persona u organizacidon que demanda bienes o servicios a cambio de dinero proporcionados
por el productor o el proveedor de bienes o servicios

Herramienta : es aquel elemento elaborado con el objetivo de hacer mas sencilla una determinada actividad.

Proceso: secuencia de pasos dispuesta con algln tipo de légica que se enfoca en lograr algun resultado
especifico.

Negociacion : proceso de intercambio de informacion y compromisos en el cual dos o mas partes, que tienen
intereses comunes y otros divergentes, intentan llegar a un acuerdo.

Perfil de cliente : representan a un segmento de la audiencia que tienen comportamientos similares antes
de realizar una compra

Servicios: es una actividad o conjunto de actividades que realizan una persona o una empresa para satisfacer
necesidades o deseos no materiales; de informacién, formacion, asistencia técnica agropecuaria, educacion,
transporte, comunicacion.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

v’ Casas Orencio, E. (2010) Técnicas de Venta de Productos o Servicios: México: Miguel Angel Porrua
v' Gabaldon, F (2006) Técnicas de Negociacién. Lulu. Com

v' Kozicki, S (2012) EL Negociador Creativo. México de Vecchini Ediciones S.A

v’ Sistemas de Biblioteca http://biblioteca.sena.edu.co/

v

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 26/ 03 /2020
Comercio Y
Turismo

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha | Razén del Cambio

Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 26/ ActuaIiéangl()FnlgsV01
Comercio Y | 08 /| Formato SIGA

Turismo 2020



https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Producci%C3%B3n_(econom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Log%C3%ADstica
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" e SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA
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S S INSTRUMENTO DE EVALUACION
Un CompromISO de Todos

REGIONAL: QUINDIO CENTRO: COMERCIO Y TURISMO

1. LISTA DE CHEQUEDO (o Lista de verificacion, o de observacion) LCHD

Programa de Formacidn: Técnicas de Venta
Cddigo: 63110025 Version 1 No. De Ficha:

Competencia: Realizar negociacion con los proveedores y clientes, segin los objetivos y
estrategias establecidas por la organizacion.
Resultados de aprendizaje:
v Realizar el proceso de la venta de productos y servicios aplicando técnicas de argumentacion y
cierre de ventas siguiendo procedimientos para negociar un producto o servicio en un mercado
especifico, conforme a las politicas de venta y los términos de la organizacion.

Nombre Aprendiz: Nis Sofia:

Nombre Instructor: Aura Maria Restrepo Mejia Nis Sofia:

2. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

LISTA DE CHEQUEO EVIDENCIAS

CONOCIMIENTO O PRODUCTO O DESEMPENO T O

No. [INDICADORES/FACTORES A EVALUAR CUMPLE |OBSERVACIONES
SI | NO

1| Realiza contratos  comerciales  segun
normatividad legal vigente

2| |dentifica técnicas de argumentacion y cierre
de ventas segln objetivos y estrategias de la
organizacién

3| Reconoce la importancia del proceso de venta de
un producto o servicio
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Un CompromISO de Todos

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

productos o servicios

4| Aplica técnica de argumentacion para negociar

9]

Realiza procedimientos para negociar un
producto o servicio en un mercado especifico y
segln politicas de venta de la organizacion

(o))

perfil del cliente

Formula propuestas y contrapropuestas segun

4. RESULTADOS: Aprobado | | Deficiente [ |

5. OBSERVACIONES-RECOMENDACIONES

Ciudad y fecha de aplicacidn del instrumento: Armenia marzo de 2020

Firma del Aprendiz

Aura Maria Restrepo Mejia
Firma Instructor




SENA

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
PROCEDIMIENTO PLANEACION DEL DESARROLLO CURRICULAR
FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA DEL PROYECTO FORMATIVO

Fecha de Elaboracion

Denominacién del Programa de Formacién

Modalidad de Ejecucion

Codigo y version del Programa

Nombre del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de
formacién Titulada)

Caédigo del Proyecto ( Diligencie esta casilla inicamente si es un programa de
formacién Titulada)

Instructor(es) que elabora la planeacion pedagdgica

30/04/2020

Mercadeo y Ventas

Formacién Complementaria

06110097 Versioén 1

Nombres y Apellidos Aura Maria Restrepo Mejia

Regional Quindio- Centro de Comercio y Turismo

Nombres y Apellidos

Regional y Centro de formacion

FASE DE PROYECTO (Si ACTIVIDAD DE
el programa es de PROYECTO ( si el COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE
titulada) programa es titulada)

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAIJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS CRITERIOS DE DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
EVALUACION APRENDIZAJE

MATERIALES DE

AMBIENTE FORMACION

INSTRUCTORES RESPONSABLES |

OBSERVACIONES

GFPI-F-018 V4
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Planear actividades de
mercadeo que
respondan a las
necesidades y
expectativas de los
clientes y a los objetivos
de la empresa.

1. Identificar el segmento del mercado

Identificar el segmento del
mercado

10

Estudio de caso Juego
de Roles

Ambiente de
aprendizaje
dotado con

mesas y sillas

lapices, agenda,
marcadores, hojas,
borrador

1.Maneja
adecuadamente los
conceptos de mercadeo.
2.Aplica las estrategias de
mercadeo precio,
promocion, publicidad y
distribucién) de acuerdo
al diagnostico realizado y
su producto a
comercializar.
3.Define el segmento del
D15mercado y sus
criterios
4.Define los objetivos del
Plan de Mercadeo H15

(CONOCIMIENTO ) Respuestas a
preguntas de acuerdo a conceptos
y principios vistos.
(DESEMPERNO) Observacion directa
al aprendiz de actividades de
mercadeo que respondan a las
necesidades y expectativas de los
clientes y a los objetivos de la
empresa
(PRODUCTO) Observaci6n directa
de las actividades, estrategias,
plan de mercadeo que respondan
a las necesidades y expectativas
de los clientes y a los objetivos de
la empresa

2. Estructurar estrategias de mercado en las
diferentes areas y tipos de formato

Aplicar estrategias de mercadeo
en las diferentes dreas y formatos

10

Prueba de conocimiento
Mesa redonda

3. Realizar proyeccion de ventas

Definir proyeccién de ventas

10

Clase magistral

4.Establecer plan de mercadeo

Aplicar plan de mercadeo

10

Juego de Saberes
Clinica de ventas

GFPI-F-018 V4
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: Mercadeo y Ventas

e Cddigo del Programa de Formacion: 06110097 V1

e Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada) : N/A

e Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada) : N/A

e Actividad de Proyecto(si es formacion Titulada) : N/A

e Competencia : Planear actividades de mercadeo que respondan a las necesidades y expectativas de
los clientes y a los objetivos de la empresa.

¢ Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
v' Identificar el segmento del mercado
v' Estructurar estrategias de mercado en las diferentes areas y tipos de formato
v'Realizar proyeccion de ventas
v' Establecer plan de mercadeo

e Duracion de la Guia : 40 Horas

2. PRESENTACION

Respetado aprendiz, este programa busca formar personal con altas calidades laborales y profesionales que
contribuyan al desarrollo econémico y social de las organizacidénes, a lo largo del aprendizaje sera
direccionado para realizar de manera competente actividades de mercadeo que respondan a las necesidades
y expectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa.. Recuerde que este proceso de ensefianza debe
estar acompanado de su compromiso y disciplina, lo invito a participar de manera activa y entusiasta en el
desarrollo de las actividades propuestas en esta guia.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividad de Reflexidn inicial: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Antes de iniciar las actividades de aprendizaje es importante identificar las problematicas del contexto social
y productivo; en el desarrollo de esta actividad, propia de la competencia : Planear actividades de mercadeo
gue respondan a las necesidades y expectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa, en grupos de
trabajo o de manera individual deberan analizar el video, imagen, o situacién problema entregada por el
instructor; cada integrante del grupo debe participar activamente para dar respuesta y reflexionar sobre los
siguientes aspectos:

v" Observe laimagen

/ . 7 . .7 ,-I)
¢Qué situacién se presenta alli- GFPIF-135 VoL

v' ¢Qué nos motiva a comprar?
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Imagen referenciada de internet

Nota: esta actividad tiene como finalidad encaminarlo en el desarrollo de los temas de esta guia de
aprendizaje

3.2 Actividad de Contextualizacidn: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

En la actividad anterior se pudo reflexionar sobre planear actividades de mercadeo que respondan a las
necesidades y expectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa. Con el fin de identificar los
conceptos relacionados con el tema en desarrollo, se invita al aprendiz a simular una situacién donde se
encuentre en un sitio comercial donde se lleven a cabo negociaciones de productos o servicios
(supermercados, centros comerciales, tiendas, etc) y una vez identificado el lugar debe elegir un producto o
servicio y realizar el siguiente ejercicio:

v’ Identificar a que publico objetivo va dirigido ese producto o servicio
Que aspecto considera tiene en cuenta un comprador para adquirir o no el producto?
Enumerar 5 estrategias que utilizaria para ofrecer el producto o servicio

AN

De qué otras formas se podria impulsar ese producto o servicio

3.3 Actividad de apropiacidn del conocimiento: Tiempo establecido para esta actividad 4 horas

Es importante tener presente que los conocimientos adquiridos mediante la aplicacién de esta guia, resultan
claves para apropiar los conceptos correspondientes a planear actividades de mercadeo que respondan a las
necesidades y expectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa. Por lo tanto, Identificar el
segmento del mercado, estructurar estrategias de mercado en las diferentes areas y tipos de formato, realizar
proyeccion de ventas y establecer plan de mercadeo. Debe tener en cuenta los requerimientos para el
alcance de las competencias que propone el programa de formacidn mediante la presente actividad de
apropiacién de conocimiento. Para el logro de los resultados, se hace necesario que el aprendiz apropie
conocimientos basados en la diferencia de mercadeo y ventas, entorno de la empresa, ?gﬁldFe%\?é avoél

inveatigacion de mercados, para esta actividad se apropiardn el conocimiento éQué es el Mercadeo?.
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e Accion Interpretativa: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 8 horas

La actividad de aprendizaje identificar el segmento del mercado, permitira evidenciar el saber adquirido,
garantizando el logro de las competencias requeridas mediante la apropiacion de conocimientos necesarios
para comprender concepto de mercadeo, segmentacion del mercado,caracterisictas de los clientes. A lo
anterior, se dara inicio con la verificacidon de los conceptos y procesos orientados por el instructor que se
encuentran a continuacion en el material de apoyo:

e Segmentacion del mercado

Este material serd socializado y explicado por el
instructor responsable de la formacién, con el fin que los
aprendices en forma individual o en grupo, segun
indicaciones, interpreten a través de un estudio de caso,
las caracteristicas y criterios de la segmentacion.

Imagen referenciada de internet

e Tipos de Segmentacion

Este material serd socializado y explicado por el instructor responsable de la formacién, con el fin que los
aprendices en forma individual o en grupo, a través de un juego de roles, identifique el tipo de
segmentacion acorde a la situacion.

Imagen referenciada de internet
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¢ Tipos de Clientes

Este material serd socializado y explicado por el
instructor responsable de la formacién, con el
fin que los aprendices en forma individual o en
grupo, segun indicaciones, interpreten a través
de una prueba de conocimiento los tipos de
clientes.

Imagen referenciada de internet

e Accion Argumentativa : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas

Teniendo en cuenta las actividades realizadas
anteriormente, los aprendices, de forma individual
0 en equipos de trabajo segun instrucciones del
instructor responsable de la formacion, deberan
realizar y participar de una mesa redonda que les

permita socializar y comentar sobre los aspectos
mas importantes asimilados durante el desarrollo
de la actividad de aprendizaje estructurar

estrategias de mercado en las diferentes areas y
tipos de formato. Imagen referenciada de internet

e Accion Propositiva de conocimiento : Tiempo establecido para el desarrollo de esta
actividad 4 horas

Acorde con los temas y talleres anteriormente
socializados sobre actividades de mercadeo que
respondan a las necesidades y expectativas de los
clientesy a los objetivos de la empresa, el aprendiz
de manera individual y/o en equipos de trabajo,
debera responder preguntas en una guerra de

conocimientos, dirigida por el instructor

responsable de la formacion. GFPI-F-135 V01

Imagen referenciada de internet
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e Accion Propositiva de producto : Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad

4 horas

Teniendo en cuenta las actividades y habilidades
desarrolladas anteriormente, los aprendices
deberan trabajar de manera individual o en grupo,
de acuerdo con las indicaciones del instructor, con
el fin de realizar una clinica de ventas (que serd
asignada por el instructor como evidencia de
producto) donde se evidenciara el resultado de
Proyeccion de Ventas.

Imagen referenciada de internet

e Actividad de Transferencia
horas

: Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4

Imagen referenciada de internet

Una vez desarrollada las actividades anteriores los aprendices
deberan transferir los conocimientos y las habilidades
adquiridas  durante todo el proceso formativo,
correspondiente a establecer el plan de mercadeo, a través
de una actividad simulada que asignard el instructor
responsable de la formacion, donde cada aprendiz o grupo de
trabajo, segln indicaciones, deberd presentar en la
alternativa de su preferencia (imdgenes, didlogos, etc) un
producto de consumo masivo, su segmentacion, proyeccion
de venta y estrategias de mercadeo para su presentacion.

e Ambiente Requerido: ambiente de aprendizaje con ventilacién, luz, dotado de mesas y sillas

e Materiales :

Resma de papel 1

Lapices 25

Marcador recargable Rojo 1 GFPI-F-135 V01
Marcador recargable Negro 1
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Papel Bond (pliego) 13
Marcadores permanentes de colores 10
Cartulina (pliego) 9

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tiempo establecido para el desarrollo de esta actividad 4 horas
Tomando como referencia la planeacion pedagdgica y las orientaciones para elaborar guias de aprendizaje
citado en la guia de desarrollo curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
Evidencias de Conocimiento : -Maneja adecuadamente los | Técnica: Formulacion de
conceptos de mercadeo. preguntas
- Segmentacion del
mercado - Aplica las estrategias de | Instrumento: Cuestionario, foro,
- Estrategias de mercado mercadeo (producto, precio, | mesa redonda, estudio de casos,
- Proyeccién de ventas promocion, publicidad y | juego interactivo, etc.

distribucion) de acuerdo al

Evidencias de Desempeiio vy Técnica: Observacion directa

diagnostico realizado y su

producto: duct .

. . roducto a comercializar. T
Estas evidencias buscan en el P Instrumento: Lista de chequeo
aprendiz del | €ON indicadores para desempefio

-Define el segmento

— y producto
. . mer riteri
Reconocer la importancia de los ercado y sus criterios

conceptos basicos de mercadeo. . L
P -Define los objetivos del Plan de

Mencionar los componentes del | Mercadeo
mercadeo.
Identificar las estrategias

mercadeo para un mercado
especifico

Describir tipos de segmentacion

Formular Plan de mercadeo GFPI-F-135 V01
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Efectuar  técnicas para la
proyeccion de ventas.

Definir las técnicas de venta de
acuerdo a los perfiles de los
clientes

5. GLOSARIO DE TERMINOS
Cliente: persona que accede a un producto o servicio a cambio de un pago

Venta: proceso que permite que el vendedor de bienes o servicios identifique, anime y satisfaga las
necesidades del comprador con beneficio mutuo.

Mercadeo: conjunto actividades que se realizan para identificar las necesidades de un publico determinado
con el objeto de brindarle productos o servicios para satisfacerlos de la forma mas adecuada.

Producto: Objeto que se ofrece en un mercado o determinado grupo de personas que satisfacen una
necesidad

Proyeccion de ventas : calculo estimado, utilizando técnicas estadisticas, que permite conocer la previsién
de ventas de una empresa en un periodo de tiempo futuro.

Comunicacion: L actividad consciente de intercambiar informacién entre dos o mas participantes con el fin
de transmitir o recibir significados a través de un sistema compartido de signos y normas semanticas.

Estrategia: plan general para lograr uno o mas objetivos a largo plazo o generales en condiciones de
incertidumbre

Segmentacion de mercado: divide un mercado en segmentos mds pequefios de compradores que tienen
diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos que requieren estrategias o mezclas de marketing
diferenciadas

Consumidor: persona u organizacidon que demanda bienes o servicios a cambio de dinero proporcionados
por el productor o el proveedor de bienes o servicios

Técnica : conjunto de procedimientos, reglas, normas o protocolos que tiene como objetivo obtener un
resultado determinado y efectivo

Proceso: secuencia de pasos dispuesta con algun tipo de légica que se enfoca en lograr algun resultado
especifico. GFPI-F-135 V01
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Perfil de cliente : representan a un segmento de la audiencia que tienen comportamientos similares antes

de realizar una compra

Servicios: actividad o conjunto de actividades que realizan una persona o una empresa para satisfacer
necesidades o deseos no materiales; de informacién, formacion, asistencia técnica agropecuaria, educacion,

transporte, comunicacion.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

v" KINNEAR, T. (Quinta edicidn). (1998). Investigacién de Mercados: Un enfoque aplicado. Mc Graw Hill.

v" ACOSTA, T. Alberto. Curso Bdsico de Administracién de Empresas, V tomo: Mercadeo. Editorial Norma
S.A. 1998.

v Boanerges C Jesus, Cartilla No 3 El Mercadeo/ Gestidn de Microempresas

v’ Sistemas de Biblioteca http://biblioteca.sena.edu.co/

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 20/ 03 / 2020
Comercio Y
Turismo

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razén del Cambio
Autor (es) | Aura Maria Restrepo Mejia | Instructor Centro de | 26/ 08 | Actualizacion
Comercio \% / 2020 formato SIGA- 135
Turismo

GFPI-F-135 V01
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Un CompromISO de Todos

SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

INSTRUMENTO DE EVALUACION

REGIONAL: QUINDIO

CENTRO: COMERCIO Y TURISMO

1. LISTA DE CHEQUEDO (o Lista de verificacion, o de observacion) LCHD

Programa de Formacion: Mercadeo y Ventas

Cddigo: 06110097 Version 1

No. De Ficha:

Competencia: : Planear actividades de mercadeo que respondan a las necesidades y expectativas de los

clientes y a los objetivos de la empresa.

Resultados de aprendizaje:
v' Identificar el segmento del mercado

Estructurar estrategias de mercado en las diferentes areas y tipos de formato

v
v Realizar proyeccién de ventas
v' Establecer plan de mercadeo

Nombre Aprendiz:

Nombre Instructor: Aura Maria Restrepo Mejia

Nis Sofia:

Nis Sofia:

2. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

LISTA DE CHEQUEO EVIDENCIAS

CONOCIMIENTO O PRODUCTO O DESEMPENO T O

No. [INDICADORES/FACTORES A EVALUAR

CUMPLE

Sl

NO

OBSERVACIONES

[EEN

mercadeo

Maneja adecuadamente los conceptos del

N

producto a comercializar.

Aplica las estrategias de mercadeo (producto,
precio, promocién, publicidad y distribucion)
de acuerdo al diagndstico realizado y su
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w

Reconoce el segmento del mercado y sus
criterios

4| Aplica técnicas para la proyeccion de ventas

9]

Realiza procedimientos para Describir tipos de
segmentacion

o))

Formula objetivos del Plan de Mercadeo

4. RESULTADOS: Aprobado [ | Deficiente [ |

5. OBSERVACIONES-RECOMENDACIONES
Ciudad y fecha de aplicacién del instrumento: Armenia marzo de 2020

Aura Maria Restrepo Mejia
Firma del Aprendiz Firma Instructor




