LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
SENA

7 v CLIENTE

A RED TECNOLOGICA
Modelo de VENTAS Y COMERCIALIZACION

Mejora Continua

DISENO DE ACCIONES DE FORMACION COMPLEMENTARIA

CcODIGO: DENOMINACION DEL PROGRAMA

63210007 MERCADEO Y VENTAS

VERSION: SECTOR DEL PROGRAMA:

1 PENDIENTE POR DEFINIR

Vigencia del Fecha inicio Programa: 01/03/2010

Progreigg Fecha Fin Programa: El programa aln se encuentra vigente
DURACION

MAXIMA 80 horas

- LOS APRENDICES PARTICIPARAN ACTIVAMENTE EN LA SOLUCION DE PROBLEMAS
JUSTIFICACION: | REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO PARA DISENAR LOS PLANES DE MERCADO PARA SUS
UNIDADES PRODUCTVAS

REQUISITOS DE

INGRESO: NO APLICA

Centrada en la construccion de autonomia para garantizar la calidad de la formacion en el marco
de la formacién por competencias, el aprendizaje por proyectos y el uso de técnicas didacticas
activas que estimulan el pensamiento para la resolucién de problemas simulados y reales;
soportadas en el utilizacion de las tecnologias de la informacion y la comunicacion, integradas, en
ambientes abiertos y pluritecnoldgicos, que en todo caso recrean el contexto productivo y vinculan
al aprendiz con la realidad cotidiana y el desarrollo de las competencias.

ESTRATEGIA Igualmente, debe estimular de manera permanente la autocritica y la reflexiéon del aprendiz sobre
METODOLOGICA: | €l que hacer y los resultados de aprendizaje que logra a través de la vinculacion activa de las
cuatro fuentes de informacién para la construccion de conocimiento:

-El instructor - Tutor
-El entorno

-Las TIC

-El trabajo colaborativo

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
230101036 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y
POLITICAS DE LA EMPRESA.

ELEMENTO(S) DE LA COMPETENCIA

DENOMINACION

Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o servicios seguin el manual del fabricante.
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Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los términos de negociacion.

Acordar términos de negociacion y condiciones comerciales segun objetivos, estrategias y legislacion comercial.

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES
TENIENDO EN CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO,
SEGUN PROTOCOLO ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

&#61607; Caracteristicas del mercado: tipos de clientes, segmentacion del mercado de
empresas, segmentacion de la poblacion, comportamiento de consumo de clientes
reales y potenciales, comportamiento de compra, perfiles de clientes.

&#61607; Producto o servicio: definicidn, objetivos, tipos, caracteristicas (Intrinsecas,
extrinsecas) (clasificacion (segun durabilidad y tangibilidad), clases de bienes, las
materias primas y partes manufacturadas.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Contactar a clientes potenciales que poseen el perfil
&#61607; Presentar a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos y servicios
apoyados con el uso de catalogos, manuales, programas o navegadores

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los
productos y servicios apoyado con el uso de catalogos, manuales, programas o
navegadores

&#61607; Prepara estrategias de presentacion de productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras, degustaciones y exhibiciones.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas

Experiencia laboral
ylo especializacion
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COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101001 PROYECTAR EL MERCA,DO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O
SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

IDENTIFICAR SEGMENTOS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA SU DIMENSION YCOBERTURA, EN EL
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION CON EL APOYODE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE
ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACIONESTABLECIDOS EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A PARTIR DEL ANALISISDE LOS REPORTES DE
PRECIOS, EN LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO,SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE
PRODUCTOS, MEDIANTE LA APLICACION DEMETODOS DE FIJACION PRECIOS.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO O SERVICIO CON EL APOYODE SOFTWARE
ESPECIALIZADO Y LA APLICACION DE TECNICAS DE PRONOSTICO, PARAIDENTIFICAR EL POTENCIAL DE
MERCADO Y CAPACIDAD DE VENTAS DE LA EMPRESASEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

&#61607; Participacion en el mercado
&#61607; Proceso de segmentacion
&#61607; Criterios de segmentacion

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Realizar la segmentacion de las caracteristicas psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas, psicologicos y socioecondmicas de cada estrato social de la
poblacion teniendo en cuenta sus intereses, preferencias y opiniones frente al
producto o servicio a mercadear.

Identificar previamente las fuentes de informacion internas y externas sobre
comportamientos, relaciones de causalidad, tamafio de muestra para realizar el
proceso de segmentacion.

Definir las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas,

los eventos y actividades especiales, la participacién de la empresa y peso del
producto o servicio en el mercado.

&#61607; Proyectar las cantidades de oferta y la demanda teniendo en cuenta el mercado
potencial, los inventarios, la capacidad de produccion de la empresa, el crecimiento

y evolucion del sector, las politicas gubernamentales, el poder de la competencia y

los volimenes de productos sustitutos y complementarios

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Realiza la segmentacion de las caracteristicas psicograficas, demogréficas,
culturales, geogréficas, psicoldgicos y socioecondémicas de cada estrato social de la
poblacion teniendo en cuenta sus intereses, preferencias y opiniones frente al
producto o servicio a mercadear.
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&#61607; Selecciona los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con los pardmetros de confiabilidad establecidos por la

empresa.

&#61607; Sabe establecer la jerarquia de atributos que influyen en la preferencia de los
consumidores, la intencién de compra, el potencial actual y futuro, la competencia

que existe en el mercado y el sistema de valores al momento de realizar la

segmentacién

&#61607; Realiza la segmentacion del mercado de acuerdo con las politicas y objetivos
formulados en el plan de mercadeo y basados en datos y estadisticas facilmente
verificables.

&#61607; Identifica previamente las fuentes de informacion internas y externas sobre
comportamientos, relaciones de causalidad, tamafio de muestra para realizar el

proceso de segmentacion.

&#61607; Identifica el marco muestral y las unidades representativas de la poblacion objeto
de estudio para realizar la segmentacion

&#61607; Realiza segmentaciones del mercado considerando el nimero de habitantes, la
distribucién de la poblaciéon por grupos de edad, el género y nivel de ingresos, la

tasa de crecimiento y areas de concentracion.

&#61607; Divide los segmentos en grupos homogéneos y en grupos de consumidores y
usuarios que posean las mismas expectativas con el fin de definir estrategias

vélidas

&#61607; Selecciona los criterios de segmentacion dependiendo de si se trata de
segmentacion de clientes de consumo o segmentacién de clientes de inversion.

&#61607; Determina el potencial de exportacion, las dimensiones y caracteristica de la
demanda y los canales de distribucion, para segmentar el mercado e identificar
potenciales compradores de los productos o servicios

&#61607; Define las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas,
los eventos y actividades especiales, la participacion de la empresa y peso del

producto o servicio en el mercado.

&#61607; Evallua el comportamiento de la demanda y oferta y sus coeficientes de elasticidad
con base en la motivacion, conductas y variables que inciden en la compra y venta

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas

Experiencia laboral
y/o especializacion

COMPETENCIA
CODIGO: DENOMINACION
260101006 PREPARAR LA E}(HIBICION DE PRODUCTOS Y SER,VICIOS TENIENDO EN CUENTA
SUS CARACTERISTICAS Y EL ESTILO DE EXHIBICION.
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2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESCRIPCION

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON
LOS PRODUCTOS.

FORMULAR POLITICA DE SURTIDO CON BASE A CRITERIOS DE LA EMPRESA.

PREPARAR LA ESTRATEGIA DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

ELABORAR PROGRAMAS DE EXHIBICION SEGUN POLITICAS DE MERCADEO.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Formatos comerciales: Tipo: hipermercados, tiendas, almacenes, supermercados,

cash carry.

&#61607; Clientes: Caracteristicas, Segmentos de mercado

&#61607; Productos: Categorias y familias, Propiedades o atributos: caracter perecedero,
volumen, grado de estandarizacion, exigencias del servicio y el valor por unidad,
ubicacion de acuerdo a: rotacion, margen, seguridad, stock, forma, visualizacién
Categorias , clasificacion para exhibicion: familias, fabricantes, marcas, formatos y
colores.

&#61607; Categorias: Administracion, Gestion, Categorizacién ABC

Los cddigos EAN/UCC de unidades de consumo y de unidades de expedicion

Formas de decision de compra: Impulsiva y racional

Indicadores GMROS bruto y NMROS neto

Técnicas de programacion:

Secuencia facing o cronograma de actividades de costos

Presupuestos

Umbral de percepcion

&#61607; Exhibicion: Recursos de apoyo, Politicas y estrategias de exhibicion, Tipos de
exhibicion: niveles y zonas, Técnicas de exhibicion, Tipos de implantacién: vertical,
horizontal y mixta, Formas de implantacion: malla, cruzada y VRAC, Niveles de
ubicacion de productos: superior, medio superior, medio inferior, inferior , Zonas,
Programacion de exhibiciones, Objetivos comerciales, Tipos de merchandising, Stock de inventarios, material POP.
&#61607; Surtido: Dimensiones del surtido: amplitud, anchura, profundidad y coherencia.
Niveles de surtido: departamentos, secciones, categorias, familias, subfamiliar y
referencias.

Criterios subjetivos del surtido: percepcion, visualizacion, esenciabilidad y

rentabilidad

Rotacion del surtido

Planogramas

Niveles de ubicacion de productos: superior, medio superior, medio inferior e

inferior

Zonas: A,B,C.
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Rendimiento del lineal, Sensibilidad lineal

Margen y beneficio bruto y neto vs mts2 de exhibicion

indices de canibalismo

Rentabilidad: método de célculo, Indices de rentabilidad, por categorias,
Productividad de la categoria.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

&#61607; Proyectar la gestion estratégica del area de ventas en funcién de la toma de
decision de compra por parte del consumidor.

&#61607; Programar la distribucién cualitativa y cuantitativa del punto de venta del lineal, del
surtido y de las presentaciones de acuerdo con los objetivos corporativos y

categorizacion ABC.

&#61607; Seleccionar los productos para la exhibicién de acuerdo al tipo de exhibicion, los
requerimientos de los proveedores y el mercado y relacionar los productos que

proveen una solucién completa a las necesidades importantes del consumidor,
seleccionadas y administradas.

&#61607; Manejar la Categoria de productos que los consumidores perciben como
interrelacionados para satisfacer sus necesidades, es con base en el volumen e

importancia de la categoria dentro del local

&#61607; Considerar la permanencia, estacionalidad y la promocién de los productos que
forman la oferta comercial para elaborar el programa de exhibicién en el punto de

venta.

&#61607; Establecer los niveles o zonas de exposicion y los tipos de implantacion de los
productos en la programacion de la exhibicion.

&#61607; Definir las fechas de apertura y cierre, el tipo de producto, la cantidad conveniente
de exposicidn, la forma y lugar de exhibicion en el programa de exhibicion.

&#61607; Ajustar el programa de exhibicion al presupuesto y tipo de exhibicién establecido
por la organizacion.

&#61607; Atender las personas que van la exhibicion y los muebles a utilizar considerados en
la programacién de la exhibicién.

&#61607; Definir la duracion, el tipo de producto, la cantidad conveniente de exposicion, la
forma y lugar de exhibicion en el programa de exhibicion.

&#61607; Proponer la disposicién de los productos en las géndolas cumpliendo los principios
y técnicas del merchandising.

&#61607; Agrupar los productos en bloques de categorias y marcas, con sectores destacados
de subcategorias y segmentos, para mejorar el trafico y motivar la compra.

&#61607; Considerar los objetivos del establecimiento comercial para determinar el tipo de
exhibicion a utilizar.

&#61607; Identificadas las épocas del afio y las necesidades de los consumidores para
formular la tactica comercial de exhibicion.

&#61607; Establecer las tacticas promocionales de la exhibicién a partir del objetivo de la
exhibicion, los indicadores de gestion, el producto elegido y el espacio fisico..

&#61607; Considerar el iman, grado de atraccién o impulso de compra que un producto ejerza
sobre el consumidor para fijar las tacticas comerciales de exhibicion.

&#61607; Tener en cuenta la direccion, localizacion, visibilidad y atractivo de los productos
en los lineales para la utilizacion de la estrategia comercial de exhibicion y

presentacion de los productos en el punto de venta. Valorar los niveles y zonas de
exhibicion para montar la exhibicion en los diferentes espacios del punto de venta.

&#61607; Pautar la ubicacion de los productos, el color, la iluminacidn, el material POP y la
creatividad de la exhibicion para la fijacion de estrategias.
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&#61607; Fijar las exhibiciones de los productos y servicios de acuerdo con la rotacién de los
productos, los margenes, el producto lider y el tipo de consumidor

&#61607; Valorar las zonas y niveles de exposicién con el fin de determinar la ubicacién y
rentabilidad de la exhibicion.

&#61607; Calcular los indicadores exhibicion vs rotacién para medir la capacidad de
reposicion y el stock en gondola.

&#61607; Abastecer los productos en el momento requerido, en el lugar adecuado, en la
cantidad precisa, al precio establecido para el consumidor y en condiciones de

calidad.

&#61607; Utilizar las estanterias y goéndolas, con base en el andlisis de ventas y rentabilidad
en los productos en una categoria.

&#61607; Definir la politica de surtido acorde con el segmento de mercado y las necesidades
y caracteristicas de los clientes teniendo en cuenta el tipo de formato y la linea de

productos.

&#61607; Disefiar la politica de surtido teniendo en cuenta la rentabilidad, el espacio, la
rotacion del surtido y las dimensiones del mismo.

&#61607; Hacer la estructuracion del surtido a partir del ordenamiento de las referencias en
grupos y niveles que permiten su identificacion y clasificacion.

&#61607; Establecer las dimensiones del surtido con base en las estrategias de exhibicion, el
espacio fisico, la disponibilidad financiera, el perfil socioeconémico y el volumen y
concentracion de la categoria.

&#61607; Seleccionar el surtido a partir de las politicas y estrategias de exhibicidn y objetivos
comerciales Considerar los tipos de productos, la diversidad de productos y las

marcas en la seleccién de surtido y gestién de stocks.

&#61607; Considerar los resultados sobre nuevos clientes y grado de recordacion de
productos o marcas para evaluar la rentabilidad de la exhibicion.

&#61607; Evaluar la participacion de la exhibicién en el volumen de ventas para determinar la
rentabilidad de la exhibicién de los productos y servicios en el punto de venta.

&#61607; Medir la rentabilidad de la exhibicién en funcién del volumen de ventas y el retorno
sobre la inversion.

&#61607; Calcular los metros lineales dedicados a la categoria y a la cantidad de referencias
a partir de la relacion ventas-surtido y determinar el rendimiento del espacio con base en los méargenes arrojados por las
marcas en una unidad de tiempo.

&#61607; Medir la rentabilidad de la superficie de ventas en proporcién con los metros
cuadrados del establecimiento y la cantidad de dinero en proporcion al area del

local y las modalidades de exposicion de los productos en los niveles y zonas.

&#61607; Considerar los criterios como precio de venta y compra, cantidades vendidas y
coeficiente de rentabilidad para el célculo de la rentabilidad.

&#61607; Considerar el nimero de clientes de la zona de influencia, la frecuencia o numero
de veces que un cliente compra en un periodo de tiempo y el gasto medio del

cliente para evaluar la rentabilidad de la exhibicién.

&#61607; Calcular los indices de canibalismo para medir la incidencia de una marca en la
exhibicion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

&#61607; Ana liza las variables cualitativas y cuantitativas del mercado relacionadas con el
desarrollo de los programas de exhibicién y surtido en las diferentes formatos

comerciales considerando los productos, la programacion, el presupuesto asignado

y la politica de la organizacion.

&#61607; Identifica las zonas de exhibicién, su ubicacion y rentabilidad de acuerdo con la
programacion establecida y la politica de la organizacién.
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&#61607; Realiza el surtido a partir de las dimensiones, las estrategias de exhibicidn, el
espacio fisico, la disponibilidad financiera, el perfil socioeconémico y el volumen y
concentracion de la categoria de acuerdo con el segmento de mercado y las

necesidades y caracteristicas de los clientes, el tipo de formato y la linea de

productos, la politica de exhibicién y objetivos comerciales.

&#61607; Mide la rentabilidad considerando las variables de area de exhibicion, rotacion de
producto, rendimiento econémico por metro cuadrado de exhibicién, los acuerdos
comerciales de exhibicion

&#61607; Evalta el impacto econémico de la exhibicion en relacion con la cantidad de dinero
en proporcidn al area del local y las modalidades de exposicion de los productos en

los niveles y zonas, los nuevos clientes, la participacion de la exhibicién en el

volumen de ventas y el retorno sobre la inversion y la cantidad de referencias a

partir de la relacién ventas-surtido y el rendimiento del espacio.

&#61607; Calcula la rentabilidad de la exhibicién considerando el precio de venta y compra,
cantidades vendidas y coeficiente de rentabilidad, el nimero de clientes de la zona

de influencia, la frecuencia o nUmero de veces que un cliente compra en un periodo

de tiempo y el gasto medio del cliente.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos
Académicos

Competencias
minimas

Experiencia laboral
y/o especializacion

CONTROL DEL DOCUMENTO

NOMBRE CARGO DEPENDENCIA / RED

FECHA

Responsable
del disefio

WILLIAM PACHECO INSTRUCTOR null. REGIONAL CORDOBA

26/02/2010
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